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إفداء 


المفكرون والأدباء ليسوا وحدهم الذين يؤلفون كتباً 
قرا 
إن أصحاب التجارب التجارية الناجحة 
يحولون الكتابة الى مناهج عمل مثيرة وممتعة. وهنا 
بالضبط ما تقدمه هذه السلسلة من الكتب العملية الي 
أصبحت اكثرالكتب مبيعاً في العالم حتى الآن. 
ويسعد مكتبة جريرأن تتولى ترجمة هذه الكتب 
القيمه. لعملائها المتميزين. 
إنها بالفعل كتب جديرة بالقراءة ! 


عبدالكريم العقيل 
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مقد سمه 


يقدم لك هذا الكتاب مدرسة فكرية جديدة في اجاهمات 
ومهارات البيع التي يمكنك استعمالما بنجاح في أسواق اليوم. 

هذا الكتاب مبنى على خبرات وعمى نظر ونصائح 
فعّالة يقدمها لك أكثر خبراء المبيعات ناا الي جانب كار 
المديرين في الات التسريق والمبيعات في أكثر من مائة شركة 
رئسية تشمل تقَرد يبا معظم الصناعات. 

بشتمل هذا FE‏ أيضا على كل الخبرة التي 
اكتسبتها شركة ولسون ليرنيغ من ميا بوليس في الولايات 
المححدةء تلك الشركة التي قامت خلال العشربن سنة الماضية 
بتدریب أکثر من ثلاغائة ألف من مندوبي العات وحمعت 
خلال العشر سنرات للماضية بيانات هائلة عن سوك العملا. 
أثتاء الشراء. ) 

إن وجهة نظر العميل هي مور هذا الكتاب. 

إن نجاح هذا الكتاب يساوي نجاح كتاب (مدير الدقيقه 
الواحدة) والذي سجل أكبر البيعات عالياء لذا ننصحك 
بقراءته حتى تتحمَق الاستفادة منه خاصة الفصل الثالث تحت 
عنوان (البيع الداتي ) وهر طربمة للتدرسب الذاتي لندورب 
المبسعات. 

نأمل أن تنفذ ما تتعلمه من بائع نأاجح في دقيقة واحدة 
باللاضافة لما تعرفه من قل عن عملية البيع وأن يساعدك 
ذلك على ان تحقق نتائج بيعية أفضل بجهد أقل . 

المؤلفان 


شعار الدقبتة الواحدة 
هنا الشعاريذكرك بضرورة أن تأخذ دقيقة لكي 
تنظرإلي كل عميل لك كإنسان مختلف عن غيره 
ولكي تكتشف أن العملاء هم أهم موارد المؤسسة أو 
الشركة التي تعمل أنت بائعاً منتجاتها. 


فصل :١‏ كلنا في حقَل البيع ١‏ 


الفصل الأول 
)١(‏ البحست عن عميل : 


ذات مرة كان هناك بائع ناجح 8 بزداد شعوره کل يوم 
بأنه أصبح أكثر نجاحاء رار اجات فا به فن هي 
فكرى واستقلال مالي وأمان وصحة جيدة وحياة اجتماعية 
متعة» كان ميحظى باحترام وإعجاب كل من عرفره. 

رغب الكثيرون في التعامل معه بل أن الكثيرين أحبوا أن 
يتخذوه صديقا. 

على انول يكن دا اجا إل الد الى اء 


إنه يتذكر السنوات الطوبلة عندما كان محاول بجد واجتهاد 
تحسين نتائجه لكنه لم يحقق نتائج تفوق بالضرورة تلك التي 
يترصل إلنها معظم البأئعين. رالآن أصبح صديقنا هذا سعدا 
بعد حدث بسيط في حياته حين قابل بائع الدقيقة الرواحده. 
بعد هذه المقابلةء اصبح بعدها سعيدا با حصل عليه من 
8 وسعيدا بالمنهج الجديد للبيع والأهم من ذلك أنه 
أصبح ينتفع فعلا بهذه المعرفة. 


بياع الدقيقة الولحدة. 


إبتسم صاحبنا عندما فكر كيف كان طريت العرفة إلى النجاح 

الذي حققه غاية لي السهولة. 

لقد أدرك هذا البائع, ي بداية حباته أن کل ب ناجح کان 

بالضرورة بائعا فعالا سواء أدرك هذا البائحم هذه الحقيقة أم لم 

یدركها. 

لاحظ صاحبنا بأن رجال الأعمال الناجحين يجتذبون 

غو بب اق اال ا درن ف من السات 

وأن الأباء والأمهات الناجحرن بقدموں لأبنائهم حاة سعد 

مٹمره ٤‏ کما أن الزعماء الناأاجحين دستخدمول مواهبهم 

يجتذبون لأفكارهم من يوفرون أموال الأبحاث التي تمكنهم 

من القيام بتطبيق هذه الأبحاث. 

ر ٤‏ کان لا طالبا ف الجامعة قائلا 

کان لډ بزال ا ف الحامعة. e‏ ارات 1 نجےح فها 

ESF‏ سعادة وفکر قائلد ج إن الأمر ا 
المرات ا کے ا ھۇلاء» 

وقال في نفسه: يبدو أنني لا اصلح لعملية البيع. 

بعد أن تخرج بدرجة جامعية في التسويق» أدرك بأنه لم يتعلم 


ا القليل عن عملية البيم. تعلم بأن التسويق مر تبط بالقيام 
تانخاتٹ ليعرف حاحات العملا وبأججاد التحات واللخدمات 


فصل :١‏ كلنا في حعَل البيع ‏ ۲ 


التي بريدها, هؤلاء» وتسعيرها سعرا تنافسياء شم جل قرار 
الشراء سهلا بالنسبه هؤلاء العملاء. 

بالنسة له بدت بعض عمليات التسويق والمببعات متضاربة 
EE N TE EER‏ 
أهمية المعرفة بالمنتج الذي يبيعه وكيفية المواءمة بينه وبين ما 
يريده العميل من هذا المنتج» كما تعلم كيف ميحصل على 
موعد لمقابلة العميل والإجابة على اعتراضاته وإنام عملية 
البيع معه. 

ولكنه كلما إزداد خحرة بعملية البيع إزدادت قناعته بأن 
العميل عادة ليس راغبا في شراء النتج. ثبت له أن مهمة 
البائع في حاجة إلى المهارة را حزم بشكل يحرك العملاء في 
إتجاه سلوك لم يربدوه افا وهو ان توا ای ان 
أفضل البائعين هم من وجدوا طريقة لتحقيق ذلك. 

عند هذه المرحلهة بدت له هذه القضبة غامضة الى حد ما. 

إلا أنه واجه التحدى بالعزيهة. وكلما إزداد التحدي إزداد 
تمسكا بضبط النفس رالمثابرة» فقد أجبر نفسه مثلا على أن 
يقرم كل يوم بزيارة إضافية لعميل ما زيادة عما خطط له. 
وترتب على ذلك أن قام سنويا بأكثر من مائتي زيارة 
لعملائه زبادة عما كان مخططا له. وكانت النتيجة أن باع 
أكثر من غيره من البائعين» وحقق بالتالي دخلا بفوق ما 
حقَقره. هذا قرر أن يضيف ماثة زيارة أخرى كل عام. لكن 
شيا غريبا حدث لم يمحقق ذلك زيادة المبيعات كالتي 


بياع الدقيمَة اقولحدة 


توقعهاء ولم يسعده ذلك ثم حاول المزيد والمزيد ولكنه بدأ 
جاء ذلك الإجهاد من عدة مصادر» من بينها انه مطالب بأن 
ينجز عددا حددا من صفقات البيع كل شهر» وكان من 
السهل على رۇسائە قياس إنجاره. وفی بعضص الأرقات و 
لو كانت لديه مهنة من المهن التي يصعب فبها معرفة مستوى 
الإنجاز. أحيانا كان يجد المعاملة الطيبة ممن يزورهم من 
عملائه» غير أن العديد منهم تصرفرا كمالو كان قد جا 
لمضايقتهم. شعر في مرات أخرى بأن عليه أن يعمل الكثير 
وبأن الوقت لا يكفى ليقرم بذلك؛ لذا كان يشعر أحيانا بأنه 
غير مستعد للقيام بالمهام المطلوبة. كان لديه الطموح بإزدياد 
دخله لکنه كان يشك أحيانا في إمكانية تحقيتقى ذلك. 

ومن الغريب أنه عرف بأن ضغطه على نفسه إذا لم يأت من 
مدير المبيعات فإنه ياتي منه شخصيا. 

صاحبنا لم يدرك ذلك بعد. مثل غيره من رجال البيع كان 
الرجل في كثير من الأحيان يشعر بخوف من رفض العملاء 
ذلك. 

بدت الأمور له على حقيقتها وهى أن عملية البيع تزداد 
نفس الحلمات التي كانت تحقق مبيعاته في الماضي لعدة 
أعرام لم تعد تحقق نفس المدف الآن؟ 


فصل ۱: کلنا في حمل بيعم o‏ 


ثم تذكر قصة مثيرة. 
فبين الوقت والآخر كان يسمع أسم أحد البائعين المتميزين 
والذي حقق من المبيعات أكثر غا حققه سواه» ومع ذلك کان 
لدى هذا البائم الناجح رقت فراغ ليتمتع بشمار نجاحه. 
اماه بعض الناس بائع الدقيقة الواحدة رغم أنه شخصياً لم 
يعرف السبب. 

فكر الرجل بأنه لابد وأن هناك طريقة أفضل للعمل» طريقة 
يستعید بها روح المرح رالنجاح في عملية البييع والتي كان 
يتمتع بها في الماضي. هذا صمم أن يكرن جريئا با فيه 
الكفاية ليكتشف بنفسه سر نجاح هذا البائع المتميز. 


١‏ بياع الدقَيقَة الولحدة 
)١(‏ بائع الدقبقة الواحدة 


كان الصوت القادم من الطرف الثاني للهاتف مفاجأة له» فقد 
اکتشف أن البائم الغنى والمتميز الذي ا عنه ویرد 
مقابلته هر رئيس مجلس إدارة شرکه کبری. 

قال رئيس مجلس الإدارة سأكون سعدا جدا بأن أقابلك» ومن 
نغمة صوتك أظن أننى ي أعرف بالضبط ما ترد أن تتحدث 
عه. 

شعر صاحبنا بأن ما بداخله أصبح راضحا للطرف الآخحر 
وسأل : هل أبدو بانا الي هذا الحد؟ 


أجاب الرئيس : كلا تبدو كرجل إتبع الطريقة التقليدية 
للبيع ال أبعد حدودها 

- أعتقد إنني لست الروحيد في ذلك. 

- ذلك صحیح) ومشل الآخرين قلك دو منفتحا و شا 
للتعلم» هذا رافقت على مقابلتك. تفضل بزيارتي في أي 
وقت غدا. وعندها أنهى الرئيس المكالمة. بدا الرجل يتطلع 
وحالما دخل الرجل المكاتب الفخحمة أبدى دهشته لمقابلة 
مسئول هام في شركة كبرى له خلفية قوية في المبيمات مثله. 
أشار المضيف الي أن العديد عن حققوا نجاحا كبيرا في حقسل 
إدارة الأعمال كانت خبراتهم في جال التسوبق والمبيعات. 
وقال إنه شخصيا باع منتجات وخدمات متهددة لعدة أعرام» 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ‏ ۷ 


رأنه الآن عضو في مجالس إدارات شركات عديدة أخرى لأنه 

يعرف كيف يبع للناس الأفكار المفيدة. 

أدار المضيف نظره في الغرفة ولاحظ لوحة معدنية رقيقة على 

إحدى الطارلات مكتوب عليها : الإتتاج تاقفص المبيعات 

یساوی خردة. 

ئم قال : حتى الأفكار a a Sa aS‏ 
من الخردة نجرد أنها لم تحجد من يشتريها؛ فمثلا أنني الآن 

عضر في هينه من قادة اجتمع احلي والمهتمن بايقا: بلادنا 

قربة وبتجنب دمار حرب شامله. ومهما كانت الأفكار 

الخاصة بحل هذه المشكلة أفكارا جيدة فما الفائدة منها إذا 

قرر كل الأطراف فيها ألا يستمعوا إلى الحلول المطروحة. 

رد الضف : 

- فعلا أرى إنك ما زلت بائعا 

- أعتقد بأن کل شخص ناجح هو £ جسيد حي لكلمة 

(بائع). أجاب الضيف. 

e SS EES 

متأكدا من ذلك الآن. يبدو ا تی آعیل کر شی ل > 

E 

قال المضبف : إنك تعني بأنك قد قرات كل الكتب عن 

البيعات, وأنك تحضر الدورات التدريبية الخاصة بذلك كلما 


۸ بياع للدقَيقَة الولحدة 

سنحت لك الفرصة» وأنك تعمل حتى ساعة متأخرة كل ليله 
وني عطلات نهاية الأسبوع. 

- كنف عرفت ذلك؟ 

- والآن قد وصلت إل نقطة العرائد المتناقصة» بمعنى أنك 
زبادة... 

- هذا صحيح وأصبحت السعادة من مهنة البيع تقل. 

- حسناء لا أريد تكرار ذلك. قال الرجل العنك. رلكن قد 
کرو ف او ان حا الى رت رتا اتا غر ها 
سنوات إحتاجت لإنجازها زمن ليس بالقليل كنت أعمل 
بمعدل عشرين ساعة أسبوعيا. 

أجاب الزائر : رائع هذا ما أحب أن أسمعه» لقد عرفت بأنهم 
يبسمرنك بائع الدققة الواحدة فما اللت؟ 

رد المضيف بسرعة : إن من أطلق هذه التسمية هم أولئك 
الذين لا يفهمون سر نجاحي. 

اتم المضيف, وکتب شیئا على ورقة وناوها لسلزائر وكان 
کلت اا يحمل علامة الدولار. 


- لماذا كلمة رجل بيع بدلا من بائع؟ 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ٩‏ 


قال المضبف : كنت ذات مرة أعمل تحت إشراف مدير عظيم» 
كنا ندعره مدير الدقيقة الواحدة لأنه كان يحقق نتائج مبهرة 
في وقت قصير جداء في الواقعم خلال بضع دقائق قليلة. لقد 
تعلمت منه مبدأ بسيطا تمكنت فيما بعد أن أكيقه بطريقتي 
الخاصة وأطبقه على المبيعات. والمبدأ هر أن أفكر بنفسي 
كرجل مبيعات وأن أتذكر أهم سر في البيع : أن وراء كل 
عملية بيع تفاعل بين شخصية البائع وشخصية العميل. 


تذكرأن أمامك في كل عملية بيع يوجد إنسان 


الشخص الآخر والذي يدعى العميل أر العميل المرتققب هر 
في الحقيقة إنسان. وإذا عاملته كسلعة» أو أي شي. اخر غير 
إنسان فإنك محيل نفسك الي تجرد بائع بدائي. 

- ولكن لاذا كتبت علامة الدولار في عبارة رجل بيع الدقيقة 
الراحدة؟ 

- لأن ذلك بصراحة يذكرني بواحد من أهدافي الشخصية : 
ألا وهر الحصول على للمال. 

أحب الزائر تلك الإجابة لكنه لم يكن متأكدا من أنه 
إستوعب المقصود تاما. فشرح المضيف قائلا : أنت تشعر الآن 
برجود غرابة في ذلك والحقيقة هي أن نجاحي في عملية 


٠‏ بياع الدقيقة الولحدة 


البيع وني الحصول على الال بإستمرار علامة مؤكدة على 
أنني أحقَق منفعة مؤكدة للشخص هر الآخر وهر المشترى. 
قال الزائر : لم يدر ذلك يي مخيلتي في الماضي عندما كنت 
أخرج حارلا أن أحصل على دخل من عملية البيع. 

و ا کان ذلك الر ن فة عن ماك 
جات كلمات المضيف قرية على بساطتها. 

فقال الزائر : الآن أخبرني عن سر الدقيقَة الواحدة 

- لتعلم أن في كل عملية بيج عدة دقائق هامة» وعندما أقول 
ا SE‏ 
رالدقائی الأساسية ل بیع الدققه به الواحدة هي التي نطق 
- البيع ا o FS‏ 

سأل المضيف : هل تعرف قاعدة الثمانين/ عشرين؟ 

بالمائه من نتائجنا يحقمَقها عشرون بالمائة مما نبذل من جهد 
وعشرىن با لمائة من تلك النتائج تعزی الي ثمانين بالمائة من 
هذا الخحهد. 

أضاف المضيف : كما أن عشرين بالمائة من رجال البيع في 
معظم المنشات يحققون حوالي غانين بالمائة من المبيعات. 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ١١‏ 


دنهد الزائر وقال : أجل يبدو أنني أطمح دائما أن أكون بين 
العشرين بالمائة العلياء ولكن ما علاقة ذلك ببيع الدققة 
الراحدة؟ 


منذ مدة طويلة بدأت بتحليل وفهم أداء أرلنك الذين 
يشكلون عشرين بالمائة الممتازة من زاوية كيف أن أداؤهم 
ختلف عن سواهم. وبعد أن أدركت بالضبط تلك 
الاختلافات اكتشفت إنها تستغرق فقط عدة دقائق وأن 
تطبيق ما يقرمون به قد أدى الي تحسن رائع في مبيعاتي. 
أعذرني في السؤال التالي» هل تسرف ماهي الدقائق الأساسية 
ف OCT EE‏ هل يضبع منك الوقت والطاقة في عمل 
غير ضروري؟ إذا كان الأمر كذلك فإنك بائع غير واع؟ 
تساءل الزائر بإستغراب : غير واع؟ 
أجاب المضيف : من المؤكد أنني لا أعرف كل شي عن 
عملية البيع» وأشك فيما إذا كان أحد يعرف كل شي.. 
لکنني لاکد أعرف ما هي الدقائق الهامة في هذه العمليه. 
اب ان ئا أن اشا رال لكل فة ودا 
تعرف تلك الدقائق فإن عملية الببع ستتم بسرعة كبيرة. 
ستنتج الزائر أن بائع الدققة الواحدة شخص حاد جدا لکنه 
E‏ بأن مضيفه رجل يهتم بمشاعر الآخرين فبدأ في 
التروي. 
قال المضيف : أن بعض الدقائق المامة هي بسيطة بطبيعتهاء 
لكن إذا تعلمتها الآن لن يبكون لذلك فائدة كبيرة حيث 


١‏ بياع الدقيقة الولحدة 


يجب الإننظار حتى يتضح لك لماذا كتبت أنا كلمة بانع 
إن الحصرل على المال من عملية البيع مهم إنه أحد أهدافي 
- هل الحصرل على الال ليس غايتك يي الحاهة؟ من الصعب 
فهم ذلك. لاذا إذن أخرج للبيع؟. 

أرى بأنك عندما تستطيع الإجابة على ذلك السؤالء فإن 
مجرى حياتك سبتغي وتكمن الإجابة فيما اميه مدأ 
التناقض السحري. 

قال المضيف وهر رجل البيع امحنك : كنت أرى الدنيا قاسية 
وحلة للمصارعة وكنت أخشى بأنني لن أحقق فبها تقدما 
كبيراء الي أن اكتشفت مدى واقعية مبداً التاقض السحري 
وخاصة عندما بدأت في استعماله في اخر الأمر سواء في 
المبيعات وني حياتي. وما زلت مندهشا من قوة هذا المبداأ !. 


أراد الزائر أن يعرف : ما هو هذا التناقض السحري؟. 


مبدا التناقض السحري 
سوف أُحقق النجاح المالى والمتعة بدرجهة كبر 


عندما أتوقف عن محاولة الحصول على ما أريده 
كبائع» وأبدا بمساعدة عملائي في الحصول على 
ما يریدون. 


قصل :١‏ كلنا في حمل لبيع ١١‏ 


بفهم الزائر فقال : أوافق لكن هدف الشركة التي أعمل 
فيها هر الحصول على الربح. 
- هل تتوقع أن هدف شركتي هو الحصول على ربح قليل؟ 
- كلا لا أعتقد بأن هذا صحيح. 
- لاء بالطبع لاء مارأيك في شخص يجلس أمام نار واهنة 
وتقرل طالبا من تلك النار عندما تعطيني ابتها انار حرارة 
و ا ات اا ا 
تجري بها الأمور في عالم الواقع. 
ا قائلا ن ر 
و الحصول على الأموال. وأفضل ال بعملون 
الشي. نفسه» إنهم يعملون الأشياء الأهم أرلا ثم بعدها تأتيهم 
الامرال. 
أراد الزائر أن يفهم المزيد فسأل : إذن ماذا تعمل لمساعدة 
ا ی ا ر ق ا ا ا 
ا 
إن ماك لقي تجاح من الأرجج أن بكرن علا إلى 
حد ما عما أعمله ويعمله رجال البيع الآخرون. إنك كرجل 
بيع ستطور أسلربك الفريد الناجح الحاص بك. إنك 


بياع الدقيقة الولحدة 


ستكتشف ذلك بسهولة بمجرد أن تفهم كيف تبيع من أجل 
هدف. 
شعر الزائر بإستعداده للتغير من الداخل وأراد أن يجد طريقة 


www.ibtesana.cormn/ vb 
متنندى محله الإبتسامه‎ 


فصل :١‏ كلنا في حمل البيع ٠١‏ 


«) البيع لغاية 


رد المضيف قائلا : إن الهدف من البيع بمكن أن تفكرفيه على 
مستودين أولا البيع من أجل هدف يعني أننى كبائع مدرك لا أعمله. 
ولا أردد دون وعي اسطوانة بيع مكررة. بل يجب أن أتأكد من أن كل 
مرة أقوح فيها بالبيع أن يكون ذلك بوعي. أماالمستوى الثاني فهو 
الستوى الأعمق لعملية البيع من أحل هدف هومصدرالقوة 
الحقيقبة. هل تعرف الفرق بين البيع مجرد غرض محدود كالحصول 
على ا لمال مثلا و بين الهدف؟ 
- لست متأكدا من ذلك. ولكن يكنني القول بأن الغرض المحدود هو 
شيء يحقق له بداية ونهاية .. في حين أن الهدف الأكبر هو شيء له 
استمرارية ويعطى معنى لحياتنا. وأظن أنه عندما يكون للناس 
هدف في الحياة فإنهم يستمتعون أكثر بكل ما يقومون به من أعمال. 
- عظيم! والآن هل حدث يوما أن كان لك هدف أردت تحقيقه ثم 
قمت بتحقيقه ووجدت انه لم يسعدك؟ 
- نعم لكنني شعرت أن من الخطا التفكير بتلك الطريقة. 
اکرو دک ف ال قالاس طخ 
ا ا ا ا وهواً نهم 
فادرون على النجاح ولهم أهميتهم. إن الأهداف بالطبع هامة جدا 
لساعدتنا في الحصول على ما نريد. ولكننافي أحوال كثيرة نجهد 


أنقسنا فى الحصول على ما نملكه بالفعل. آلا وهو قدراتنا ومواهبنا 
الداتنة. ' 


١١‏ بياع الدقَيقَة الواحدة 

- هل حدث وأن تقدمت لإمتحان شاهد القبر؟ 

- کلا. أعتقد أنی كنت ساتذكر ذلك لو کنت قد قمت بهء 

- اسال نفسك ماذا أحب أن يكتب علي بعد وفاتي ؟ بكلمات أخرى 
مادا كانت غايني في الحياة؟ وإدا كان ما تعمله للحصول على رزقك 
O ORO RA EE‏ صعوبة أكثرفي 
CTT‏ ا المرحوم الكثير من البيعات؟ أ من 


الأفضل أن يكتب عنك : لقد ساعد الكثيرين في تحقيق ما أ را دوا 
ولذلك نحقق له ما أرا أد؟. 


جلس الزاثريفكروقال a‏ تهتة الطردة ٤‏ ثم اعرف 
e GE‏ 
ستعرف ما برنده الآخرون. 

رد الزائر 

- إفترض أذني أريد أن أشعر بالسعادة بالنسبة لما أؤديه من عمل 
وخاصة النتائج الى تنعكس علي َ شخصيا. 

قال المضبف : بالضبط أنك تقترب الآن كثيرا من النقطة الحاسمة 
لبيع الدقيقة الواحدة - أي أنك تقترب من الهدف الكبيرإنها 
مساعدة الناس في الحصول على ما تريد أنت نفسك أن نحصل عليه. 
E Sm ES E‏ 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيع ١١‏ 


فكرة لشخص ما. فإنبي أنجح في البيع فقط عندما أتذكر أن أبيع لكي 
أحقَقَ هدف ما للعميل: وكانت البطاقة تقول 


هدن ني ابيع 
هو مساعدة العملاء في الحصول على إحساس 


بالرضا بشأن الشيء الذي إشتروه ويشان 
القرارالذى إتخذوه. 


هز الزائر رأسه وإبتسم قائلا لنفسه : إن الآخرنن نريدون 
نفس الشي الذي أريده. كان هذا الشعور لديه طرال الوقت 
وقال في نفسه: إننا لا نحتاج الآخرين أو مساعدتهم بل إننا 
مثل هوؤلاء أو نحن جز. منهم. 
- الحقيقة إنه لم يخطر ببالي أن تكون لي غاية كهذه بل كانت 
لي عده أهداف عددة. 
قال المضيف إن أسرع طريقة للترصل الي أهدافك تلك هي 
ان تظل مهدا لنانك الكرى فمل حطر الك بانك قا 
أصبحت تقدم فعلا منفعة حقيقية لعملائك؟ إن جوهر البيع 
خدمة أو منتج تشق به هو أن تهدف الي تقديم تلك اللفعة 
الحقيقة» من خلال مساعدة عملائك على حل بعمض 
مشاكلهم وإغتنام فرص مفيدة هم من خلال المنافع تقدمها 
الات التي تبيعهاء > وبتصرفهم هذا بشعررون بالرضا عن 


۸ بياع الدقيقةَ الواحدة 


أنفسهم» هل هذه ھی الحقىقة م ل١؟.‏ هده الحققه موجرده 
ESS N ON‏ 
- رد الزائر : أعتقد أن نني أعرف ذلك وإن كنت غير متأكد 
تماما من ذلك؟ 

قال المضيف : بصراحة من الحتمل أن تلك كانت مشكلتك 
فعندما كنت تقوم بالبيع كنت لا ترى مساهمتك في خدمة 
لإستخراج نقوده. وأثناء تلك العملية لا كنك أن تفتخحر 
بأنك تخدم وتساعد عميلك وتقدم له منفعة حقبقية. 

أما المضبف بائع الدقيقة الراحدة» والذي أتم من عمليات 
البيع ما يزبد عما استطاعه أي بائع اخرء وقام بذلك في وقت 
أقل» فقد ظل صامتاء واتاح لزائره الفرصة لأن يسمع داخل 
i SE EE‏ ا ا به في عمليهة 
وتال e CS EIR‏ لان اميت یکن بامکاني أن اقول 
ar‏ لإمنما بالعميل هر حرر 
هدف البيع. 

aR U a EE O E SES E E 
با ما لكنني اعتقد بأنني أصبحت مضي الوقت‎ 


فصل ۱: کلنا في حقل البیع ٠١۹‏ 


أتصرف بأسلوب رتيب ولا عجب إن عدد عملائي بدأ في 
التاقص. 

- ولا عجب أن غابت المتعة عن عملية البيع بعد ذلك. 

- کما تری باننا لا نتحدث عن النجاح أر المتعة في عملية 
البيع فحسب بل أساسا عن العملاء الذين يضعون ثقتهم في 
كبائع ويذكرون إسمي لفيرهم من العملا ويتعلقرن بي 
إنك الآن تعرف سري الحقيقي»› رکفت ات غد کرام 
صفقات E‏ و لراضون عن 
ما کانرا رل ی شاا هذا ال e‏ ا 
ذلك مهمة ميسرة لا تحتاج أي جهد. 

کون البائ ودودا بل أن یکون ماهرا. 

- ولمذا بدأنا بالغاية. إنها الفرف الرئيسي الرحيد الذي ييز 
العشرين بالمائه الممتازة من رجال ابيع المهرة عن الثمانين 
بالمائة الأخرى رهم رجال البيع العأديون. 

قال الزائر : دعني أوجه إليك هذا السؤال : عندما أخرج الي 
ن کف أن لغابة؟ 

FE, E ETE E دقبقة‎ 


٠‏ بياع الدقَيقَة الولحدة 


أكثر بمحارلة الحصرل على ما أريده کبائع ام أنني أقوم فلا 
بمساعدة عملائي في الحصول على ما يريدونه؟ 

استمر المضف قائلا : وهكذا عندما أرى أنني كبائع أفكر 
بنفسي أعود فقط الي المهدف الكبير وأركز على الشخص 
اللآخرء وهذا أمر سهل. 

أضاف المضيف : ولكن تذكر أن الشعارات والمبادئ العامة ما 
هي إلا محرد ملاحظات لتذكيرك با يجب عمله. أما البيع 
لغاية فهي طربقة حياة» هي الفلسفة التي تعمل أنت بموجبهاء 
إنها ليست جرد شعار. ويمكن التعبير عنها بطريقة أخرى : 
بانها العناية والإهتمام بالعملاء. 

ا او ك و ق 

وهذا هر بالضبط ما تحتاج لأن تستخدمه عند القيام بالبيع. 
لقد رأیت مرات ومرات انه عندما یکون رجال البیع مدرکون 
لغايتهم من عملية البيع وبستشمرون هذا الإدراك في كل ما 
بقومون به فإنهم يبيعون ما طلب منهم بيعه بسهولة أكثر. 
بل أنهم يجدون متعة كبيرة عند قيامهم بذلك. 

بدأ الزائر يشعر أن الكثير عا مر به سابقاً من مشاعر الإحباط 
والحاجة المستمرة الي إثبات الذات باي تمن قد بدأ يتلاشى 
وأن شيئا أكثر أهمية قد سيطر على مشاعره : ألا وهر 
الإعتزاز بمهنته» وهذا جانب من ذاته كان مهملا في الماضي. 
ثم سأل المضيف : ماذا تشعر أنه الأهم لك : احارلة الجادة 
للحصول على ما تريد وهو تخقيق حصة مبيعاتك مثلاء أو 


فصل :١‏ كلنا في حقل البيعم ۲١‏ 
مساعدة عملائك في الحصول على ما يبريدونه هم؟ فأبتسم 
الزائر. 
6ز وفك ع رات 


- إنك مثل الكثيرين منا تشعر بإجهاد أقل وتبيع أكشر عندما 
تساعد عميلك في الحصرل على ما يريده. لقد حدث ذلك 
لي وسيحدث أيضا بالنسبة لك وربا بشكل أقوى. 
سأل الزائر : لماذا تعتقد ذلك؟ 

والناس يزورون اليوم المعار والأسراق فيجدون الكلير من 
الممتجات المتنافسة المتشابهة ويمكنهم ذلك من إختيار بين 
بدائل كثررة. لذلك أصبح المتهلك ل حرة من أمره بسبب 
كثرة الخبارات المطروحة أمامه. 
- ما هو الشي. المام في قرار الإختيار بين هذا العدد الكبير 
من المنتجات المتشابهة؟ لو كنت أنت امشتري ما هر الشي.ء 


١‏ بياع الدقَيقَة الولحدة 


2 حیسنا ارلا أن أثى بالشخص والشركة التى أشتري منهماء 
وثانيا أن أجد خدمة جيدة. أي أن الثقة والخدمة هماما 
أشتريه. 

زاف الت فاا رف ا رف عو اا رفا هد 
السبب الذي بتيح للبائع الذي يبع لغاية وهدف بأن يحقق 
النجاح. لأنه يوفر الثقة والخدمة لعملائه. ثم أضاف قائلا : إن 
هذا يحدث كثيرا ني شركتناء فعندما نغير البائع في منطقة لم 
يتغير فيها المنتج ولم يتغير فيها السعر ولم تتغير فيها المنافسة» 
فان مبيعاتنا ترتفع أو تنخفض حسب ”عة البائع. لذلك 
فالبيع لغاية هو أفضل ما يسنطيع الإنسان أن يستثمره في 
المبيعات حاليا ولي المستقبل. 

هت الف لطارله وتاول فاتمة وقال > إن هذه القانمة قد 
تثير إهتمامك» فجميع الأشخاص المذكورين فيها يشعرون 
بأنهم أصبحوا أكثر نجاحا منذ أن تعلموا بأن يكونوا من 
بائعي الدقيقة الواحدة» وبعد أن تعلموا البيع لغاية» أخذوا 
يستعملون طرق بیع لا تحتاج الواحدة منها إلا دققة واحدة 
أر ما يقارب ذلك. وقد علمتهم بعض الطرف» وطوروا غيرها 
بانفسهم. إن هم خلفيات متلفة فبعضهم من صغار السن 
والبعض الاخر أكبر سناء وبينهم مهنيون يبيعون أنواعا مختلفة 
من المنتجات أو الخدمات. والبعض منهم غير متفرغين لعملية 
البيع بالمعنى المعتاد لكنهم يبيعون أفكارهم بنجاح للآخرين 
وبهذا ينجحون في أعمام. إختر ستة منهم وتحدث معهم 
وستجد أن هذه المبادئ تنطبق بدرجات متفاوتة على كل 


فصل :١‏ كلنا في حقل قبیع ۲۲ 


راحد منهم فهذه المبادى» تقرم على قواعد عامة حول الفهم 
أعتقد أنك ستجد أنهم لا يبيعون لغاية فقط ولكنهم 
ماهرون جدا في معرفة الدافع الرئيسي الذي يجعل الناس 
يتخذون قرار الشراء. وهذا يساعدهم كثيرا على القيام بالبيم. 
ولكن الغريب ان معظم رجال البيع لا يعرفون عادة هذا 
الدافع. 
وبعلد أن تتحدٹ مع العدد الذي تریده من هڙلاء الناجحين 
أرجر ألا تتردد ني العودة ال مرةأاخریى وسشاکون سعدا ان 
أشرح لك سر نجا ح البيع في دقيقة واحدة سواء للمشتري أو 
نهض الضف وصافح زائره رأوصله اي الباب. وعندما نظر 
الي قائمة المرشحين قال : شكرا سأبدأ في الحال. 


٤١‏ بياع الدقيقَةَ الواحدة 
الفصل الثاني 
البيسح ألا خسريسن 


)٤(‏ الدقائق الحاسمة قبل عملية البيع 


دهش الرجل عندما وجد نفسه داخل حرم جامعي ندا 
يتساءل عما إذا كان قد جاء الى المكان الصحيح. انه يبحث 
عن الدكتورة اليزابيث سيمرندز وهي واحدة من القائمة 
المرشحة وتعمل نائبة رئيس جمعية الخريجي. اليزابيث 
إستقبلت الزائر قائلة : أفهم أنك مهتم بمعرفة ما وجده 
الكثيرون منا عن مبدأ بائع الدقيقة الواحدة» والحقيقة أنني لم 
أعرف عنه شيا إلا قبل بضعة أعوام. وحتى ذلك الحين لم 
أكن أبدا قادرة على بیع أي شي.. 

شرحت له كيف استعملت مهاراتها في البيع لتحقيق 
النجاح في ثلاث نواح في الجامعة اولا کاداریة حبنما ساعدت 
غيرها من أعضاء هيئة التدريس بأن يشعررا بالفخر بوجود 
إدارة جيدة لمم. وثانيا كمعلمة حينما ساعدت طلابها بأن 
بكتسبروا أفضل لمهارات رالمعارف الفنية» وثالفا كمديرة 
الدولارات كل عام من الخرججين وغيرهم من المتبرعين حينما 


الفصل ۲: ابيع للاخرين ١‏ ۲ 


خلقت فيه الإحساس بأنهم يلكرن قسما من الجامعة الى 
دسعدول بالانتماء. إلها. 

كان الزائر المندهش متشرقا للحصول على الإجوبة» فسأل 
: هل كنك أن تخبريني ما الذي تقرمين به فعلا عندما 
تببعین؟ 

كانت المرأة غير مرتاحة قليلا بأن تتحدث عن البيم الي 
UY O TE‏ 


ras‏ ا أن اعرف بعض جرانب الشركة 
والشخص الذي سأزوره. 

علقت الدكتور سيموندز قائلة : أعرف أن ذلك مهم 
ونافع جداء ولكن ما الذي يشغل بالك خلال الدقيقة التي 
تقابل بها الشخص الأحر؟. 

و كرا ما أدرس الإعتراضات التي قد يشيرها 
العميل وغيرها من الأمور التي قد تسبب فشل عملية اليع. 

- أي إنك عندما تفكر في عملية البيع ترسم صورة 
ذهنية لما سيحدث خلاطما قبل أن يمحدث ذلك وما قلته لي 
الآن هو إنك تفكر با قد يسبب عدم نجاحك في المهمة. ثم 
إبتسمت رأضافت : إن هذا يمحدث كثرا! هذا بالضبط ما 
كنت أقوم به قبل أن أذهب لأي إجتماع ئة التدريس» أو 
لحمع التبرعات. کنت اعتقد أن نني أعرف الطلرب وأحارل أن 


۲١‏ بياع الدقيقة الولحدة 


أكرن مستعدة جیدا لمراجهة أية معوقات إلا أن ما كنت 
أحصل عليه هر نتائج خيبة للآمال. 

أما الآن فقبل أن أبدأ بالإتصال بأي عميل لشراء شي 
اخحذ دقيقة» وهذا كل ما يلزم تقريباء لأرى المقابلة معه تسير 
بسلاسة من البداية حتى النهاية» أننى أدعر هذه العملية 
بروفة الدقيقةٌ الواحدة. ۰ 

- أرى جميع مراحل تلك المقابلة. إن هذا ما ميحدث 
بالضبط عندما تشاهد أحد إعلانات التلفزيرن التى تجذبك» 
إنها تتجه مباشرة الي حاجتك وتجعلك أنت رالمعلن تتوحدان 
لإشباع تلك الحاجة وذلك في دقيقة أر أقل» خاصة إذا كان 
الإعلان فكاهي أو مثير. وبروفة الدقيقة الراحدة تشبه ذلك 
کشرا. ٠‏ 

وكلما كانت البروفة مليئة بالحقيقة والإثارة» كلما إزداد 
إحتمال النجاح. والحقيقة أنني : 


عندما أحقق النجاح فإنني أطبق 
الأفكارالإيجابية التي تحقق هذا النجاح 


وسواء قمت بذلك بطريقة شعورية أو لا 
شعوردة. 


ثم أضافت : عندما ترى إعلانا تلفزيونياء فكر بالإستجابة 
الميرة التي يقدمها الإعلان لإشباع الحاجة المعلن عنها. ثم 


الفصل :۲١‏ لبيع للاخرين ۲۷ 


تمت وقالت : ما الذي كنت تاره لتراه في الآونة 
الأخبرة؟ 

ا جل مك 2 ت ع نفسه وقال : أعتقد 
أنني كنت مشغولا بالأمور التي قد تسبب فشلي في عملية 
البيع. 

بمحدث؟. 
ٹم قال er e hy‏ الأمر الآن إكتشف انتي م 
كنت أرى البيع عتما نجحت في تقيق المزيد من عمليات 
الذهنية في بروفة ما I YS‏ 
كرؤية إعلانات التلفزيون التي كنت تتحدثين عنها؟. 
صوتيه» إنني آفکر بالكلمات لكن أشخاصا اخرين أعرفهم 
يرون ذلك بصربا إن مبداً بائع الدقيقة الواحدة يقول : أنجح 
البأائعين هم من يستخدمون ما يناسبهم من وسائل بغض 
النظر عن مناسبة ذلك أو عدم مناسبته لغيرهم من البائعين. 

E f e هذا‎ o o e 
الصفقة التالبة.‎ 

علقت المرأة قائله : من الراضصح انك تعرف المطلرب ولقد 
حققت أنت النجاح لي الماضي. ان الأمر لا يأخذ منك سرى 


۸ بياع الدقيقة الولحدة 


إستشمار دقيقة واحدة أو ما يقارب ذلك نذا يدعى لمبدأ بيع 
الدقيقَة الراحدة أنه يحقق النجاح وبسرعة. 

عندما أراد الزائر أن يعرف أكثر عن بروفة الدقيققة 
الواحدة قامت المضيفة بتقسيمها الي ثلاثة أقسام قائلة : إن 
القسم الأرل هو أن نضع أنفسنا موضع العميل» أي أن ترى 
المرقف من وجهة نظره. والقسم الثاني هو تحديد المزايا التي . 
بقدمها المنتج الذي أبيعه لإشباع حاجة هذا العميل. أما 
القسم الثالث فهر النهاية السعيدة أي رؤية عميلك وهو 
يستعمل ما يبشتربه وبستفيد منه وبصبح راضيا عنه. 

- هل تسمحين بشرح كل من هذه الأقسام الثلاثة؟ 

- لاء أعفني من ذلك لن أشرحها. 
على الأقل لن أشرحها بصررة ترضيك, إذ لا أحد يتعلم من 
مجرد شرح شخص آخر له. I‏ 
بسيطة تساعدنا في مورت ار إستنباط الحلول المناسبة. 

- على الزائر قائلا : وهكذا فإن ذلك كان ما يقصده 
بائع الدقيمة الراحدة عندما زرته في مكتبه فدلا من أن 
يخبرني عن الغاية جعلني استنبطها. 

قالت الدكتورة : لكنه ما كان لينجح في ذلك لولا أنها 
كانت بداخلك ؟ دعنا نجربك ثانية ببروفة الدقيقة الواحدة 
فمثلا » كيف تعتقد أن بإستطاعتك أن تضع نفسك موضع 
العميل؟ 

- اعتقد إن بإمكانى أن أتذكر كيف اشعر عندما أكون 


الفصل ۲: قبیع للاخرین ۲٩‏ 
يبيعونني» كما إنني كمشتري أريد أعلى مردود للمال الذي 
أدفعه عندما أشتري شيئاء كما أحب أن يكون البائع محل 
قتي ومکنني الإعتماد علبه إذا ما إحتجت ذلك. 

إبتسمت اليزابيث سيموندز وقالت : هذا بالضبط ما يقرم 


لقد وضعت نفسك موصع المشترىي وق د ان قو ۳ تهوم 
بذلك تصبح عملية البيع أسهل. إن هذا كحال الوالدين الذين 
بقدمان ا لابنائهم ! بعد أن 8 دقىقه د چ 

الق الثاني من البروفه له نفس E‏ خاصهة إذا 
كنت قد أعددت نفسك بالمعرفة الجيدة للمنتجات أر الأفكار 
التي تبيعها حيث يجب أن تعرف أهم عميزات ما تعرضه على 
عميلنك خاصة علاقة هذه المزايا بتحقيق مصالح ذلك 
العميل. 

سأل الرجل : وماذا عن القسم الثالث من بروفة الدقيقة 
الواحدة, النهاية السعيدة؟ 

سألته : وكيف ترى القسم الثالث؟ 


٠‏ بياع للدقيقة الواحدة 


أجاب إن ذلك يترقف على هرية من يشتري مني وعلى 
نوع الشراء الذي يشتربه. 

رات لكر ا فاا واا فلت يي 
فكرة لطالب عنه عندما أقنع خريج ليقدم تبرعا للجامعة. 

قال زائرها : اللآن بدأت أفهم كيف تعمل بروفة الدقيقة 
الراحدة» فحينما كنت تتكلمين كنت أتصور كمالو كان 
عميلا يشتري مني بالفعل» ورأيت كيف أن ما أعرضه عليه 
من مزایا مفیداء وکیف أنه بالتالی اشتراه واستخدمه وأنه شعر 
بالسعادة عن كل ما قام به. 

الآن أشعر بالقوة الداخلبة الناتجة عن مساعدة العميل في 
الحصول على ما يريده بالضبط. ولكن هل يرجد هذا الشعور 
بالقرة لدى كل البائعين الناجحين؟ 

- نعم إننا نستعمل الكثير من الكلمات لرصف ذلك 
الشعور» كلمات مثل الثقة والشجاعة أو النجاح» وهذاهر 
الشعور الذي يغذي القدرة على الإنجاز العالي لدينا ويضمنن 
نتائج أفضل. 

ولكن تذكرء أن القلق قد يؤثر في عقرلنا كذلك. وهذا ما 
يسبب الخوف والشك. والحقيقة المليرة هى أن بامكاننا أن 
نركز عقولنا فقط على الصور الإيجابية وتلك هي القوة. 

معظم رجال البيع العاديين» وهم المانين بالمائة الذين 
بحققون فقط عشرين بالمانة من المبيعات لا يعرفون مدى 
تأثير أثر هذه الصور السلبية التي يضعرنها في أذهانهم قبيل 
إجراء زيارة للبيع. ولا يدركرن أثر هذه الصرر على إحتمال 


الفصل :١‏ البيع للاخرين ۳١‏ 


من العشرين بالمائة وهم رجال البيع البارزين الذين يحقَقرن 
اللمانين بالمائة من المبيعاتء كنك أن تختار نجاحك بان 
تراه قبل أن حدٹ. 

قال الرجل بحماس : أعتقد أنني سأركز إهتمامي عندما 
أشاهد إعلانات تلفزبوننة مؤثرة. 

نبهته الدكتورة سيموندز قائلة : ولكن لا تنس أن مفتاح 
كلما نجحت في مساعدته على الشراء. 

بعد أن سجل الزائر خلاصة ما تعلمه» شكر الدكتورة 


۳ بياع الدقيقة الواحدة 


قبل الببسع 
حلاصسه: 

a‏ مببعات بأن غايتي هي 
E‏ 

قبل أي بيع يجب أن أدرك غايتي باستعمال بروفة الدقيقة 
الراحدة التي تساعدني على أن أتصور ما أود حدوثه قبل أن 
جحدث ري ار التالي: 

اي نفسي ذهنيا بأن أكون في موضع العميل لكي 
يساعدني ذلك على رؤية الأشياء من وجهة نظره. 

۲۴ ادرزسش مزابا الشي. الذي أبيعه وکسیف تاعد تلك 
المزايا عملائي في الحصرل على ما يريدون. 

۳~ أتصور عملائي رهم سعداء بأنهم حفقرا ما بریدول 
ومرتاحين لما اشتروه وراضين عن أنفسهم لشرائه. 

-٤‏ أرى نفسي وقد حصلت على ما أريد : حققت 
مبيعات أكثر بجهد أقل. 


أن نشاطنا قبل البيع هر الحز. الأول من الأجزاء الثلاثة 


الفصل :١‏ قبيع للاخرين ۳٣۳‏ 


موجر 
خطة عملية بيع الدقيقة الواحدة ( حتى هذه المرحلة) 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل 
4 أبدا بغايتي. وهي أن أساعد عملائي على 
دحقیق ما بریدونه وبسرعه. 
لعملائي 
قبل البيسع 
: ارلا لابد أن أعرف ماذا يريد عملائي» ثم أعمل 
على أن أحمَق ذلك. 
. أدرس مزايا وفوائد ما أبيع» دراسة شاملة» ولمرات 
عديدة. 
. لابد أن اجعل مزايا ما أبيع محققة لرغبات هؤلاء 
العملاء. 
NENE‏ التي إكتسبها من أستاذة 
الجامعة حيث دعمت ما لديه من أفكار حول بيع الدقيقة 


الواحدة» وأهمها أنه يمكنه تعلم فن البيع والنجاح فيه بطرفق 
کک ختلفه. 


٤١‏ بياع الدقَيقَة الواحدة 

)٥(‏ الدقائق الحاسمة أنناء عملية البيع 

کان على وشك مفابلة جون تيرنکويست» وهو واحد من 
انجح رجال البيع في جال التامين إذ حصل سنوبا على دخل 
من البيع يزيد عن مليون دولار. وهو المرشح الثاني لكي 
يقابله من قائمة رجل بيع الدقيقه الواحدة. 

ولکن ما کان اک إثارة للاعجاب هر أن ترنکویست 
کان رجلا سعدا يتمتع بحباته ف نفس الرقت» ومن الراضح 
ق ن ا کما کان جد 
الرقت للتمتم ا أخرى ي الحاة ای جانب النجاح 
المالي. 

کان الات فا كت كه حصا أن شق في 
الشيء في حياته. في الماضي كان سيشعر ببعض الضيق في 
حضرة شخص معروف جيدا مثل جون تيرنكويبست» لكنه 
الآن مستعد ذهنا هذا الإجتماع» ورای مقدما النتىجة الممرة 
وشعر بالثقه والخحيوبة. 

عندما تصافح الرجلان أطلع الزاثر مضيفه بسرعه على 
2 الملرة التي تعلمها من مضيفيه السابقين وین له انه 

i ا‎ E SE 

الراحد: ۷ تملمرن بالقدر الذي تافدوني بهن أتعلم. 
الذي E rE‏ 


٣ ١ البيع للاخرين‎ :١ الفصل‎ 


- لا أنسی أبدا أن الناس يكرهون أن يُباعرا شبثا لكنهم 
يحبون أن يشتروا. عندما أكون في أفضل أحرالي أجد أن كل ما 
أعمله هر أن أساعد عملائي على القيام بجا يحبون عمله» وأن 
يشعروا بالإرتیاح لا يشترونه. 

- حسنا أعتقد أن ذلك أمرا سهلا لكنني أجد أن الناس 
عادة يقاومون أي بائع» أنني شخصيا أقرم بذلك. 

- إن ما تقرله هو أنك تکره بأن پپيعك أحد شيئا ومن 

منا لا يكره ذلك؟ عندما تشعر بأنك تباع شيا فكر مليا 
بنوایا الشخص الآخرء خاصه عندما انك غر مسيطر 
على الموقف. 

- والعكس أيضا صحيح عندما تقوم بالشراء. إنك .تتمتع 
بالشراء عندما ترى أن البائع يقف الي جانبك وأنه يعرف ما 


ترنده. 

- أدرك ما تعنيه» فالناس يشترون لأسبابهم وليسس 
ih‏ 
E‏ 


عندما أريد أن أبيع بتجاح علي أن 


أتذكركيف أنني وغيري من الناس نحب 
أ 


- هل تعرف بروفة الدقيقة الراحدة. 


١‏ بياع الدقيقة الواحدة 


إن ها رة يرورف a‏ الأول اك ۰ الیم E‏ 
عملك أثنا. البيع. وكل ما عليك هو أن تشاعد عمبلك على 

قال الزائر» وكان قد أدرك أن بامكانه معرفة المطلروب : 
كما أفهمك الآن أن عملية مساعدة عملائي أڻناء الببع هي 
ان اجعلهم ترون حاجتهم ویتصوروں کف ان اللتج الذي 
أبيعه سبشبع هذه الحاجة» وبالتالي أحقق لمم الرضا لأنهم 
بفعلون ما یریدون. 

لجل ولکن تذكر جب أن ES‏ 

E E‏ في الشراء: 

- وما هي اسبابهم؟ 

- إنها تختلف بالطبع من عميل الي اخر. وقبل أن نرى 
أسبابا للشراءء دعنا نرى الأسباب الرئيسية الأربعة التي 
منعهم من الشراء» أو ما يسمى العقبات الأربع لعدم رصرفم 

الأصل أن رجال البيع موجودون لماأاعلة المرين فلن 
الشراء. ولكن إذا كان المشترون لا يثقرن بهم ولا يشعرون 
بالحاجة خدماتهم» ونعتقمدون بأن المنتج المعررضص لیس أفضل 
لر ف ا رن ر و ا ك 
الشراء» عندئذ فإنهم لن يقبلوا مساعدة رجال البيع. 


الفصل ۲: البيع للاخرين ۳۷ 


- إذن كيف نساعدهم في التغلب على تلك العقبات؟ 

- لمساعدة العملا في الإحساس بالفقة بك تذكر أن 
عاك فساغدنهم وسرعان ها ميقل هلا ال جور اله 
زبارة البيع أو بحلول موعد الزيارة الثانية. ثم أشرح له المدف 
والعملمه والنتىجه. 

- هذاهر مبداً البيع لغابة. 

E 
: لك‎ 

يا سيدي عندما فکرت بهذ الزيارة خطر ببالي أن معظم 
اللإجابة e‏ تدا فأرلا هم و معرفه الهدف من 
هذه الزيارة» والعملية التي قد يترقعونها إذا إختاروا بأن 
بتعاملوا معي» و زار كك الرقف الذي قد يستثمرونه معي»› 
وإذا كانت هذه الأسللة قد خطرت ببالك أود أن أجيب 
عليها. هل يبدو ذلك مناسبا؟ 


> نعم دعني امم جوابك. 


لیس ا هو المهى» انها ا التي ساعدتك ي 
الرغبة ان ع اک 


۸ بياع لدقَيقَة الولحدة 


خا بد راا ق الا ك رة على اقل 
راغبين في إتخاذ اللخطوة التالية» وإفترض أن ذلك هو كل ما 
كنك ترقعه إذ أن الثقة ليست شنا ي كنك أن تكتسبه 
”> ؟ 
العملبة التالة التي تعالج عقبه عدم الحاجه. 

- من أهم المباديء هنا أن دورنا هو مساعدة العملاء في 
بحاجاتهم ثم نصغي اليهم. 

- هل يكنك أن تعطيني مثلا على كل منهما؟ 

- إن ذلك سهل جدا فهناك أسئلة إقتناء مثل: ماهو أكثر 
ما تحبه بخصوص المنتج الذي تستخدمه حالياء وأسئلة رغبة 
مثل :ما الذي نریده من جرانب ۹ بوفرها المج الذي 

وخا يأتي دور را وا ردود الفعل. فإف 
ا دنه الآن من منتجات وین ما پریدوته, وهذا يساعدك فی 
a be eit‏ 


الفصل ۲: البیع للاخرین ۳۹٩‏ 


ثم اخذ e e EVDE‏ وأكررها 
O ACD TRE E‏ 
بریدونه من حاجات» لکي يتعرفرا على ما یربدون حقیقه. 

ا ر دك ما 

- إن ذلك يجعل۔المراحل التالية أسهل. هل سبق وقدمت 

ل ا فا انر شر ةة عر ا ان 
بواجهها؟ 

ا 0 ا 

- قارن ذلك بالموقف الذي تقرل فيه لعميلك : سيدي 
بناء على ما فهمته من حاجاتك الآن أود أن أقترح عليك 
هذا المنتج الذي فی لك لإشباع الملائم لحلك الخاجات. 

مادا مان إعترافهم بوجود حاجة ما. ولكن هناك 

منافسه بين منتجك ومنتج اخر» هل أنتقد اللمافس أو أقارنه 
بمنتجي لكي أظهر أنه أفضل؟ 

نال ١‏ لضيف قائلا : كيف تشعر أنت عندما تشتري شا 

- أحيانا تهتز صورة البائع أمامي وافقد شيا من الثقة 
فيه. 

- لمذا لا أقوم أنا نفس الشي.. وبدلا عن ذلك أذكر لم 
عميلا اخر استفاد من شراء ما أعرضه» وذلك بكل أمانة 
ويمكنني أيضا أن أشر الي المزايا الفريدة لمتجاتي» وكيف 


٠‏ بياع لدقيقة الولحدة 
كانت مفبدة بالنسبة للعملاء الذين إشتروها في الماضي. ولكن 
الشيء الرحيد الراجب التركيز عليه هو الحاجة احددة التي 
يريد عميلي إشباعهاء وكيف أن عميلا اخر مشابها حقق له 
الرضا عندما اختار ذلك المنتج. 

- ماذا تقصد؟ 

- إذا كنت ستبيع» فمن الأفضل لك أن تعرف ما يريد 
عملاؤك فعلا أن نشرره. 


قال تیرنکویست : کنت بیع إطارات السيارات قبل أن 

أبداً ببیع بوالص_ التأمين. وبعت من هذه الإطظارات أكثر ما 

قاطعه الزائر بابتسامة : وقمت بذلك في وقت أقل من 
الرقت أنفقه باقي البائعين الآخرين . 

ضحك ترنکریست وقال غرف ذلك؟ قمت مره 

بزيارة شركة نقليات وكان التافس على الطلبية شدددا 

لكني لاحظت صرور عائلة المشتري على طارلته بدأنا نتحدث 


الفصل :۲١‏ قبيع للاخرين ١‏ ع 


عن الحياة وكان من الراضح إننا نحن الائين مهتمان بالحياة 
العائليةء تحدث عن سائقي شاحناته وعن المرات العديدة التي 
ببتعدول فيها عن عائلاتهم وعما سحدت لعائلاتهم ٳدا 
أصابهم مکرره. 

ٹم عرضت عليه 2 السلامة والامان ف ا التي 
مل عدذدد الأمبال الي تقطعها الاطارات رالحرانب الأخرى 
a‏ هل كنك أن تتوقع من فاز 

- أدرك ذلك . وهكذا أخذت الدقائق الإضافية القليلة 
للإصغاء لما كان مهتما به حقا وهو السلامة بديلا عن 
الدخول فيما إعتبرته انت كبائع منافع سيبحث عنها عميلك. 

- نعم اكتشف ما يريده العميل. 

- وماذا يمحدث إذا لم اكتشف ما يريده العميل؟ 

- أعمل شيئين أولا : ارجه أسئلة اكثر وأصغى بانتباه 
اكثر. بعد ذلك استخدم الدقائق الإضافبة القليلة» لأكتشفت 
حاجات هذا العميل. 

- وإذا لم تکتشفها ؟ 

- إذا شعرت بأن عميلي ليس لديه حاجة ما الي ما أبيعه 
تت بالضرورة موضع اهتمامه . ففي هذه الحاله مسسلبنی 


۲ بياع ادقَيمَة الولحدة 


العميل عانين بالمائة من وقتي ولن أحصل إلا على عشرين 
با لمائة من النتائج . 

إن أسر ع طربقه للبيع هي مساعدة العملاء اما بان 
يروا أن ما تقدمه يحقق مصالحهم » وعندها سيتصرفون بسرعة 
في الاتجاه الذى تريده. وإذا لم يكن الأمر كذلك » أنصحهم 
بمصدر أخر اعرفه ثم انتقل الى العميل التالي الذى او 
مساعدته حقا. لا ا أضيع الرقت واخجدع نفسي 
بالنجاحء أو انغلق العميل لكي يشتري مني شيئا لن بفيده . 

نص الزائر الموقف قائلا : حسنا » فلنفترض أن عملائي 
يثقون بي » وأن بإستطاعتى أن أساعدهم في تلبية حاجتهم 
وأننی أفهم بالضبط ما يريدونه » ما الذي يمنعهم من اتخاذ 
القرار في الوقت الذي أریده ؟ 

احانا جب أن تسأمم أن يتخذوا القرار . إن نذا کا 
من انون اتر رال مدای لک کدرا اران ورا 

تذكر الزائر عدد صفقات البيع التي ضيعها لنفس 
السبب. لحن ي الغاده قد يرن تردر العيبل هوانبب غد 
الاستعجال. وهنا قد تقرح بتلا ا خر تود أل عقي 
مصلحته بأدنی درجه من المخاطرة . فقد يقرم البائع بتقليل 
شعور العميل بالمخاطرة من خلال منحه ضمان بإرجاع 
اللمن. إذا لم تعجبه البضاعة أو تمكينه من إستخدام المنتج 
خلال فَرةَ دون التزام أو تقديم عبنة مجانية» أو اي إجراء 
يوضصح للعميل کیفیه e‏ الذي سيشريه قبل 
عقد الصفقة نهائيا ودون أي إلتزام عليه. وعندما يرى العميل 


الفصل ۲: البيع للاخرين ۳ ) 


أن المخاطرة عحدردة وان النتائج طبه فانه سیتخلص من تردده 
بسرعه . 

اخرج الزائر دفر ملاحظاته من جيبه رخص ما عه 
وهم بتنفيذ ذلك بنفسه : 


أنناءالييع : خلاصهة 


)١‏ اخذ دقيقة لتذكير نفسي بغايتي وهي أن أساعد 
العملا.ء في الوصول الى ما يريدونه سواء بالنسبة للشي.ء الذي 
استروه أو مدی رضائهم عن أنفسهم لشرائه. 

۲) اذكر نفسي باستراتجیتی : أن أساعد العمل بأن يرى 
ويشعر وفی ما تصورنه ف بروفه ه الدقفة الراحدة والتي تخضع 
للتعديل أثناء التفاوض في ضؤ حاجة العميل . 

۳) أتذكر العقبات التي تمنع العملا. من الحصول على ما 
و فهذه العفات تظهر أثناء التفقارض ف شکل شعرر 
بأنه: لا ثقة في رجل البيع » لا مساعدة يتوقعونها من رجل 
البيع » لا حاجة لهم في المنتج» لا عجلة في اتخاذ القرار الآن . 

)٤‏ أساعد في إيجاد الثقةَ لدى عملائني من خلال البيع 
لغاية وبأن أكون صادقا في تنفيذ وعردي » مع التحديد 

ه) لاكتشاف حاجات العملا. ارجه آل حول ما 
لديهم من منتجات. ومدى إشاعها لحاجاتهم الاليهء وكيف 
أن التعامل معي سيحقق الإشباع هم. 


٤‏ بياع للدقيقة الواحدة 


E E‏ ما معته» 
E‏ فهمه 
OT PTE E‏ 
مساعدتهم مباشرة اخبرهم بذلك › و أساعدهم بصورة 3 
مباشرة بالتوصية بشخص أخر يمكنه مساعدتهم . 

۸) متی کان فی استطاعتي خدمتهم اخبرهم عن عمیل 

)٩‏ عندما يرون أن بإمكانهم الحصول على مايريدون 
أ كت ب رن لرن ا يار ا اف 
النتائج الممكنة . 

. أطلب منهم الشراء‎ )٠ 

ما أقوم به أثناء البيع هو القسم الثاني من ثلاثة أقسام في 
خطة البيع للآخرين . 


حلاصه مخنصرة 

خطه عمل بائع الدقيقهة الواحدة : أسر ع طريقة 
لبيعات اكثر وجهد اقل. 

الا تاتس وخ آل اتاعد الا لمرن دی ا 
بريدون وبسرعه. 


الفصل ۲: البيع للاخرين ٤ ١‏ 
الييع للأخرين 
قبل البيع 
اأعمل أولا على أن أرى عملائي يحصلون على ما 
أدرس صفات ومزايا المنتج الذي أبيعه بدقة وتركيز . 
ری مزابا المنتج وبهذا أقوم فعلا بمساعدة عملائي ي 
الحصرل على ما بريدونه : 
أژناء الييع 
ابيع بالطريقة التي أحب أنا وعميلي أن نشترى بها . 
اوجه أسئلة حول ما لدى عملائي من منتجات وعما 
برصونه فعلا . 
: آلْفرق بين ما لديهم من منتجات والشي.ء الذي 
برغبون فيه هو "الفجوة" التي على أن أشبعها من 
عملية البيع . 
أصغي وأعبد ما أسمعه. 
آحاول بصدق أن ربط بین ما أبیعه من منتجات وما 
يريد عميلي أن محصل عليه. 
يتمم العميل عملية البيع عندما يرى انه محصل على 
أقصى المزايا بأقل قدر ممكن من المخاطرة . 


٤٦‏ بياع الدقيقة الواحدة 


)١(‏ الدقائق الحاسمة بعد عملية البيح 


اليوم سيقابل صاحبنا السيدة/ ديان روبرتس » وكان بائع 
الدقيقة الواحدة قد اخبره أن السيدة / روبرتس اكثر 
الأشخاص نجاحا في إنجاز اكثر المبيعات بأفل قدر من الجهد. 

TT E‏ 2 و 
a U‏ جدا في القبام 
بزیارات مدروسة للعملاء العتملين » فقد كانت تقضى 
وقتها'في تلقى طلبيات عن كانوا يمحرصون على أن يشتر 
منها. كل ذلك كان ملفتا للنظر . 

قدا جل فال الخد رورتن اكد له شي واحك ¿ 
هو أنها هادئة تماما .يان لديها وقتا كافيا لمساعدته. 

شاا الزانر :ها هو رك 

قالت : بالنسبة لي اعتبر أن الدقائق الأساسية في البيع 
e.‏ يشري عملائي مني وهذه 

i r TE 

- وهل تساءلت عن السبب؟ 


الفصل ۲: البيع للاخرين ۷ 


- لقد وجدت في معظم الأحيانٍ أن البائعين لا يحون أن 
بتصلروا بعملائهم وذلك لأنهم غالبا ما يخشون من وجود 


مشاکل لدیهم. 
الت روبرىنس : إن هذا برح تحت الحكمه التي 2 
إن عدم وجود أخبار تأتي من العملا بيعل اشا يعني يعنى أن 


ليس لديهم مشاکل وهه أخبار جىدة. إن ما عحدث موان 
معظم الذين يشترون شيا ما سراء كان ملابس أطفال أو سفنا 

حربیه» ۹ بتوفعون أن يتصل re‏ البأانعون بعل البيع»› وما 
ا به الآن تدر اك رار المكترمة بی البائعن 


أن أبيع لغاية يشعرعملائي بالرضا 
عما اشتروه وعن أنفسهم. .ثم بعدذلك 


E‏ أصدقائهم ومعارفهم کعملاء 


وهؤلاء العملاء لا يفعلون ذلك من أجلك فقط, ولكن 
لأنهم يشعرون بأنهم يساعدون أصدقائهم» فهم يقومون بذلك 
لدوافع لديهم هم وليس من أجلنا. هذا هر الأمر ببساطة. 

ثم ابتسمت وتابعت قوها : النجاح يأتي من عمل مشل 
هذا الشي. البسيط جداء أعتقد أن معظم رجال البيع لا 
بتصلون بعملائهم بعد البيع» خوفا من أن يسمعرا أخبار 

سيئة . دعني أشرح لك الأمر : بعد ان يشتري عملائي مني 


٨۸‏ بياع الدقيقة الواحدة 


فإنني أتصل بهم هاتفبا وأرضح أن غابة اتصالاتي هي 
الاطمئنان عما [ذا کانوا سعلداء ما اش روه مني رالتأكد من 
آنهم بستفہدول مله کامل الاستفادة. 


وعندما أطمئن ال ذلك أمدحهم بإخلاص وإيجاز لقرارهم 
بالشراء » وأذكرهم بأن نجاحهم في الاختيار أثناء عملية البيع 
کان قد ساعدهم في اتخاذ قرار جيد كهذا. أحتفظ لدي ملف 
لكل عميل يحتوي على المعلومات الضرورية عنه وبعد أنٍْ 
أهنثه أخبره بأنني سأرسل له هدية» وهي عادة ما تکون شيا 
إضافيا كان بمكنه شراؤه» وهذا يعطي للعميل عائدا إضافيا 
بجانب ما حققه من الصفقه. 

أن هذا التصرف يتجاوز كل ما توقعه العميل. إن معظم 
البائعين يكتفرن بالإتصالات الماتفية و المديح. ان استخدام 
هذه الدقائق القليلة بعد البيع هو تطبيق لمبدأ البيع لغاية. 
عموما بعد هذا الإتصال أسال عملائي هؤلاء فيما إذا كانرا 
يعرفون عملاء اخرين قد يمكنني مساعدتهم. إن رضا معظم 
عملائي يجعلهم سعدا. بتقديم خدمة كهذه لي وهذا يعني 
أن اهتمامي بعملائي ينعكس في شكل إحالتهم لعملا. جدد 
الي. 

- وماذا کون الحال إذا كانت نتائج ما بعد البيع ليست 
هي ما ترقعوه ماذا تعملين عند ذلك؟ 

ج ارلا لا أعتبر ماع ذلك من الأخبار السيئة. إن هذه 
جرد تهيؤات, فالأمر ليس إلا مجرد معلومات عن كيف يشعر 
العمل عن الصفقة. ومن الخبرة يجب أن ننظر الي أي 


الفصل ۲: ابيع للاخرین {٩‏ 


معلومات مشل هذه بأنها فرصة لمساعدة العميل وجعل 
الصفقة ملائمة له» ولقد وجدت أن معظم عملائي صادقون 
ف شکواهم. 

إن العملا.ء يعرفون إن أداء المنتجات قد لا يأتى خان 
وفق ما توقعوه» إلا أن تجاربهم ني هذه المواقف قد لا تبين مم 
أن البائعين يهتمون بشكواهم. ولكن عندما يجدونك تهتم 
فأنهم يغتنمون الفرصة المتاحة للمساعده. وهذا الموقف يوفر 
لي الفرصة في إيجاد إنطباعات طيبة» يترجمها عملائي الي 
طلبيات جديدة والي إحاله عملاء جدد ال ق أصدقائهم 
ومعارفهم. 

اف اسل جا ا وان احم العا 
والتشوبق حتى في وجود شكرى لدى العملاء. 

علق الزائر قائلا : عندما جت الى هناء لاإحظت مقدار 
اهدر الذي تعمين به ران الا خط الأارة والشتريق رنت 
تتحدثين عن مساعدة عملائك. وهذا مزج بديع بين المدوء 
والتشويق. ٠‏ 

ولماذا لا يكون الأمر كذلك فإن لديك جميع أولئك 
العملا. الذين يشكرونك بإحالة أصدقائهم ومعارفهم الببك 
جانا وهذا ما أسميه إعّام مبيعات أكثر بجهد أقل. 


٠‏ بياع الدقَيقَة الولحدة 
بعد البيع : خلاصهة 


بعد كل عملية بيع أتمم هذه العملية بهدف واضح وهو 
ضمان شعور عملائي بالسرور لما اشتروه وبانفسهم لشرائه. 

-١‏ أتصل بعملائي بعد البيع لأتأكد من شعورهم بالرضا 
عما اشتروه وعن أنفسهم لشرائه. 

۲- إذا لم یکونوا راضين › أغتنم الفرصة لعلاج مصدر 
شکواهم. 

۳- عندما يبكونرن سعداء بالنتىيجة أمتدح قرارهم 
بالشراء» وأشر بصورة محددة لخطرة أتخذوها أئاء الشراء 
ساعدتهم في اتخاذ هذا القرار السليم. 

-٤‏ أزيد من سعادتهم بتقديم هدية أو غيرها تجعل 
ا ا ا 

ه عندما يكونون سعداء بالتائج أطلب منهم أسمار 
عملاء اخرين من معارفهم وبإمكاني أن أتصل بهم مستعملا 
أسم المشتري كتوصية. 

إن ما أعمله بعد البيع هر القسم الثالث من خطة شاملة 


الفصل ۲: البيع للاخرين 0١‏ 
خلاصة موجزة لخطة بائع الدقيقة الواحدة 


أسر ع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل : 
أبدأً بغايتي أساعد الناس بالحصول على ما يريدونه 


وبس رعه. 
البيع للآخرين: 


قبل البيع: 
ار أساعد عملائي في الحصول على ما يريدونهء 
ثم بعد ذلك أحصل على ما أريد. 
أدرس بعمق فوائد وعميزات المنتج الذي أبيعه بدقة. 
اقدم فر ائد المنتج الذي أبيعه لتساعد العملا. فعلا 
ي الحصرل على مأ يريدونه. 


أثناء البيع 


“ابع بالطريقة التي أحب أنا والعميل أن نشستري 


رت ا رن الات إل لد را غر 
في الوصول البه. 

“الفرق بين ما لديهم وبين ما برغبون فيه» هو الدافع 
الذي لديهم للشراء. 


۲ بياع الدقيقة الولحدة 


أصغي الي العميل وأعيد ما سمعته. 

أرجد علاقة بين المنتج الذي أبيعه وبين ما يريده 
العميل. 

¥يساعدك العميل على إتمام عملية البيع عندما يرى 
أنه يبحصل على أكبر قدر من الفوائد بأقل قدر من 
المخاطرة الشخصية. 


a 
کشیرا ما أتابع البيع لأتأكد من أن العملاء راضون‎ 
عن امتلاك ما اشتروه مني.‎ 
إذا واجه العميل مشكلة ما أساعده على حلهاء‎ 
وبهذا أقري علاقتنا.‎ 
ا كرد لن ای اا اط‎ 
منهم تقديي الي أصدقائهم ومعأرفهم.‎ 


الفصل "۳:البيع للذات ٥٣‏ 


الفصل الثالث 


البيسح للسذ أت 
(۷) الإدارة الذاتبة لعملية البيع 


لا أريد أن أكون مشل كلب الصيد في القصة التالية : 
هكذا بدأ المضيف ”ميث حديثه رالذي يعمل مديرا 
للمبيعات. وعندما عبر الزائر عن ارتباكه ابتسم المضيف, وقال 
: ذهب رجل للصيد في اسكتلنداء وكان حظوظا إذ أعطي 
أفضل کلب صبد لساعده وکان اسم ذلك الكل E‏ 
أبتسم الزائر» ثم تابع المضيف كلامه : لأول مرة في حياته 
إاصطاد الرجل حصته الكاملة من الطبرر ل بومی فط وقال 
لضيفه هذا أفضل کلب صبد رأیته في حیاتی» وأود أن احصل 
عليه ثانية في المرة القادمة. 


ولكن عندما عاد الرجل في السلة الثانبة خاب أمله إذ 
قيل له أن لا حاجة لبياع تلك السنة رعندما سأل, عن 
السبب قيل له ای ان تکزن فا انتا عقا کیا نے 
ذلك الكلب» إذ غير امه الي مدير المبيعات. 


سأل الرجل : وما الفرق بين الحالتين؟ 


٠٤‏ بياع للدقَيقَةَ الولحدة 


قیل له : کان الفرف کیا اذا از سی فاد اعات 
ظل جالسا.طوال اليوم على ذنبه يعوي. 


ا بیع الدقيقة الواحدة أن رالا تان بجدية 
زائده. . بسن مدىر المبيعات أنة برند أن يقدم مساعدة کبره 
للبائعين العاملين معه. رلم يض وقت طويل قبل أن يبدا 
بشرح من ا بدقىقه وأ-حده وقال : اللصف 
ولكن هل تعرف أكثر ما أحبه بالنسبة للعميل وللبائع؟ 
إنه أحب النصف الثاني من بيع الدقيقة الواحدة» وهو 
اللصف الخاص بالإدارة الذاتية» لأنه يجعل مهمتي كمدير 
مبيعات اسهل بكثير» فعندما يدير البائعون أنفسهم» يوفرون 
علي كمدير الوقت والجهد كما يحقق الاستقرار للبائعين 
سأل الزائر : ومن أين يأتي الاستفرار الوظيفي ؟ 
قال مدر المببعات اتن من أن البائعن حول ذلك 
فعندمأ يهتم البائعرن بأنفسهم کما بهتمرن ۰ فإنهم 


محققون مبيعات أكثر.بسهولة أكب وبهذا ر يصبح العمل هنا 
آگثر متعه. 


الفصل ":البيع للذات ٠٥١‏ 


ثم أضاف المضيف : كما تعلم أن البائعين في السوف 
ببيعون دون مراقبة من المدير» والبائعون بحبون هذا. وأحد 
الإأسباب التي جعلت العديدين منهم يعملون في المبيعات هو 
انهم حون الحريهة رآن يکونوا هم مدراء أنفسهم وبهدذا 
يشعرون بالرضا. 


والحقيقة أن هذا البيع المدار ذاتيا يحقق الرضا عن النفس 
للبائعين عا يجعلهم يحققون نتائج أفضل. 


تابع کت کلامه فائلا : إن أفضل مدير تين ندر کون أن 
رضا البائعين عن أنفسهم يأتي من العمل بحرية» وليس من 
خلال عمل مفروض عليهم. وهكذا عندما يرى البائعرن أنهم 
يحققون شينا لأنفسهم» فإنهم يحبون عملهم أكثر عما لو كانوا 
تحت إدارة غيرهم. 


قال الزائر : إن ذلك مشل القسم الأول من بيع الدقيقة 
للشراء. 


وبالتالي فإن طريقة البيع للعملاء يكن استخدامها عندما 
غ افع ن الاه جن الان ك 

- بصفتك مدير مبيعات كيف تساعد بائعيك في القيام 
بذلك؟ 


٦ه‏ بياع الدقيقة الولحدة 

غر الدنر فالا : قل ان كل عن كفا عمل ذلك 
دعنا نلقي نظرة على المصدر الأساسي لقوة كل بائع يستعمل 
الإدارة الذاتية في البيع : إنه ببساطه ما يلي: 


ان aa Sa‏ تساعدني 


على معرفه مدی نجاحي الآنء ڈ 5 تساعدني 


إن أقرى حافز للإنجاز الشخصي العالي في البيع هر 


و u‏ بأن ات ما الدقيقة لراحدة: 
واقصد بذلك أنني استخدمت ثلاثة طرق إدارية فعالة : 
وصعت هم أهداف دقىقه واحده» ومد حهم دققه واحدة 
وانتقدتهم دققه واحده ثم حصلت على نتائج نجہده. 


لكنني عرفت أن رجال البيع سختلفون عن الناس» فهم 
نفس الوقت بحاجة لبعض المساعدة العملية مني كرئيس. 

مزا طقت هذه الطرفى على من ت اردار الذاتبه 
لدققه واحدة من رجالي» ») وغمجرد أن تعلمرا تطبفَها تطبقَها أحبرها 


الفصل ۳:البيع للدلت ۷ه 


لأنها تعطيهم حققه ما بریدرل» |1 وهر السبطرة على 
أجاب المدير : لماذا لا تسأهم ؟ 


كان الزائر مندهشا من الثفة التى وجدها في كل واحد 
عن زارهم من هؤلا. البائعين. إن البائعين الذين يطبقون مبدا 
بيع الدقيقة الواحدة هم تجسيد لقيمة هذا المبداً. 

شكر الزائر هذا المدير الناجح لمساعدته وتركه لمقابلة 
بعض هؤلا.ء البائعين الناجحين. لفقد تمنى لو يحقق بعمض ما 
حققه ھۇلاء. 


www.ibtesarna.com/vb 
متنندى محلهة الإبتسامة‎ 


۸ بياع الدقيقَة الواحدة 
(۸) تحديد أهداف البيع في دقيقة واحدة 


اف م اعات هر ا اا ن كل اط هاري 
”مع الزائر ذلك من مضيفه التي قابلها لتره والتي تعمل 
كانت واضانت جي الان اضرا ن تر 
خدماتهم ويعلنون عنها. 


لأنها نجحت في جذب العديد من العملا الحدد فإن 
السيدة/ ستافورد أصبحت شريبكة في شركة محترمة للمحاسبة» 
لقد عرفت كيف تستعمل الأسرار الثلاثة للبيع من خلال 
الادارة الذاتة» وقالت : إن مدير شركتنايقرل ٳِن علي أن 
أعرف أكثر عن السر الأول مذا المبدأً ألا وهر أهداف الدقيقة 
الراحدة. 

منذ أن عرف رئيسي من السيد/ ديفيد ”ميث عن هذا 
السر وعلمني إباه استطعت أن أضاعف تقريبا عدد العملاء 
الجدد الذين جذبتهم لشركتنا. وكمحاسبة لم أفكر أبدا اني 
سأحب أن أبيع أو اني بحت ساقكن من الع لكن هذا 
السر ساعدني على النجاح» بل بل وعلى التمتع بمهنتي أكشر. 


- أفهم من ذلك إنك تقدربن مديرك هل هذا صحيح؟ 


أجابت قائلة : أعتفد أنه مدير غير عادي لأنه ساعدنی 


على أن أتعلم كيف أدير نشاطي البيعي بكفاءة. 


الفصل "۳:البيع للذات ١ه‏ 
- بصورة محددة ما هي أهداف الدقيقة الواحدة وكيف 
تساعدك في السيطرة الذاتية على عملية البيع؟ 


فقط. وسترى فيما بعد كيف أنها عملية مهمة. 


أقوم ار خطوات عددة : )١(‏ أحدد أهم عملائي رهم 
۲ من الإجمالي ويصبح هدفي هر الوصول إليهم. ( ارب 
أسماء هؤلاء بطريقة خاصة في قائمة. (۳) أعيد النظر في 
القائمة عدة مرات. )٤(‏ انظر الي أهدافي مرارا ثم الي أعمال 
لأرى إن كان كل تصرف يرافق أهدافي. 


اخرج الزائر دفتر ملاحظاته ليسجل ما أحس ان 
سيكون معلومات مفيدة ثم سأها : هل تتفضلين بشرح كل 
الاشناء التي تعملىنها؟. 


- مشل بقية بائعي الدقيقة الواحدة تعلمت بأن حولي 
عشرين بالائة ما أعمله خلال النهار يعطيني حرالي عانين 

رل د e FEET‏ بالمانة 
وتصبح الطاقة وات كز الكاني على الهامه. 

- هل يمكنك أن تعطيني مفلا عملا عن كيفة 
استعمالك ذه الطريقة؟ 


٠‏ بياع الدقيقَة للواحدة 


ل خد ع اون الرر بالات هذا هر غدل 
حسابات مبيعاتي. عندما أنظر بدقه أدرك أن حوالي عشرین 
بالمائة من حساباتي تعطينو وتعطي شر کتي حوالي کا 
بال ائه هلا ارک الحهد على هذه العشرين بالمائه. 


ٹم أخطط لکي بتصل سي الثمانون بالمائه الآخحررن 
والذين e‏ عن الذدمهة الممتازة التي ا اي العشرين 
فال مع هرلا. لأنهم بأتون ال ا 


سأل الزائر : وماذا تعملين للعشرين بالائة؟ 


- بعد أن أحدد من هم العشرين بالمائة. فان الشي. 
الثاني الذي أعمله هر أن بصررة دقيفة ما الذي ا 
حققه (الأهداف) ثم أرتب هذه الأهداف ف قسمين الأول 
هر الهدف نفسه» راان هر مشاعري نحر هذا الممدف ثم 
أكتب ذلك بصيغة المتكلم والمضارع» كما ولو كان الأمر قد 
يتحقَق فعلا مثال ذلك : أعمل الآن ... أشعر الآن ... وسأل 
الزائر : هل هذا كل ما في الأمر؟ 

اا فلكي أشعر أن هدفي قد تحقق فعلاء 
اکنوة بكلمات تساعدني بأن أشعر بمزاياه لنفسي؛ وهذا هر 
الشي.» الحاسم» ألا وهو شعوري بأنه قد تحقق فعلا. 

رسأل الزائر البائعة الناجحة : هل يمكنك أن تعطيني مشلا 
عاما؟ 


الفصل ۳:قبيع للذفت “١‏ 


ا کان لأحد أصدقائي هدف شخصي في الآرنة 
الأخيرة» هو أن يتلك قاربا. لكنه لم يكن متأكدا فيما إذا 
كان لديه الال أو الوقت لتحقبقق هدفه. وبعد أن ات بالتاثير 
القري لدأ هدف الدقيقه الراحدة حاول آن بطبقه بان سجل 
LE EE‏ 


کتب شیا کهذا على بطافته : 


أنني الآن في شهر اغسطس من السنة القادمة وأمتلك 
اا أزرق وأبيض يتسع لنوم ستة أشخاص. أنني الآن 
ألبس قبعتي المفضلة وحذائي» وأنا أتمتع بصيد السمك. الآن 
أشعر اش الشمس على رجهي ف أفضل أصدقائي 
معي على القارب. 


إبتسم الزائر وقال : غريب !! إنني أشعر كما لو كنت معه 
ي القارب فعلا. 

قالت البائعة : هذه هي الفكرة الشعور بأن ما تود ان 
بحدث قد حدث فعلا لقد تصور صديقي هدفه عن طريسق 
إسترجاعه مرارا في ذهنه وهر يكرر هذا الإسترجا ع ذلك المرة 
تلو المرة. 

ثم حدث ما كان أكثر غرابة. دون الكثير من الجهد 
الإضاني حصل صديقي على القارب في تلك السنه لم بحدٹ 
الأمر تماما كما ترقعه هر أن محدث, إذ قلما ما محدث ذلك 
لكن الأغرب إنه حدث فعلا وفي وقت أقصر وبسهرلة أكثر. 


۲ بياع للدقَيقَة الواحدة 


أضافت السدة افو اا وغيري من البائعين الذين 
إستعملنا أهداف الدقيقة الراحدة» حدث لنا نفس الشيء» 
ونحن الآن نحقق أهدافا أكثر بمجهرد أقل. إن ادات 
الدقيقة الواحدة » التي حتى لو لم أفهمها كلياء إلا إنني رأيتها 
تتحقق وببدو آنها جا.ءت من الحقيقة الشاملة التاليه: 


نحن قادرون على الإنجازعلی قدر ما نفکر به 


قال الزائر : ذلك يشبه موقف لمدرب كرة قدم E‏ 
عنه» TE E i E r‏ 
ضرباتهم تدخل المدف مائة بالمائة من 3 اتفه 
بموزون. والغريب عندما تنافس القسمان نجح أولشك الذين 
فكروا بتوجيه الضربات فقط في التغلب على زملائهم الذين 
مارسوا الضربات فعلا. في الحقيقة نحن نحقَق ما نفكر به. 

قالت المضيفة : هذا مثل عظيم. 

فكر الزائر لحظة ثم علق قائلا : إن هذا مشل بروفة 
الدقيقة الواحدة التي نقوم بها قبل البيع» فنحن نساعد 


العميل ي الحصرل على ما ترید» عندما نتصوره أرلا وهر 
کا کا و د 


الفصل ۳:لبيع للذات ٦۳‏ 


ثم إستطرد بحماس فقائلا : إن أهداف الدقبقة الواحدة 
مبنية على نفس المبادى. النفسية التى تساعدنا في الحصول 
فل طا ريد ۰ 

قالت السيدة ستافورد : إنك تتعلم بسرعة فقد قلت ما 
كنت سأقوله لك. إن البيع للآخرين والبيع لتفسك متشابهان 
الي حد كبي والحقيقة إنك قد أثبت ما يقرله بائع الدقيقة 
الواحدة : إننا جميعا لدينا جميع الحلول بداخلناء ويبقى أن 
نسمعها لأنفسنا. 

ال قاتا اا ن ت ت 
أهداف الدقيقة الواحدة في البيع؟ 


- استعملها بطريقتين : الطريقة العامة والطريقة المحددة. 
على بطاقة مستطيلة كتبت منذ فترة طويلة وبالتفصيل 
مجموعة المبادىء العامة التي يجب أن أعيها دائماء قل وأثناء. 
وبعد كل عملية بيع أقرم بها. وهذه البطاقة عليها الأقسام 
الثلائة للبروفة قبل البيع» والخطوات الأساسية التي أقرم بها 
اننا البيع ثم خطوات المتابعة التي أقوم بها بعد البيع. 


- وکف د تستعملنها بطريقة عحددة؟ 


- أوجد بطاقات أخرى للأهداف المحددة» ثم أكتب عليها 
الأهداف البيعية التي أنشدها بالنسبة لكل عميل. ولا يمحتاج 
ذلك إلا لبضع دقائق لکنه يساعد في ترتيب أولوباتي. 


4 بياع الدقيقَة الولحدة 


ذه الطريفة بظل راخدا في معظ االات 


سأل الزائر ثم ماذا تعملين بعد ذلك؟ 


- بعد أن أسجل أهدافي وأرتب أولرباتها بطريقه تسمح لي 
بأن أتصرر بأنها قد حدثت لي فعلاء فإن التصرف التالي 
لذلك هر ان أقراً وأعبد قراءة هذه الأهداف المرة 


حتی لو كنت أعرفها جيدا. 


قد يبدو الأمر آليا بالنسبة لك بعد أن تقرا وتعيد قراة 
أهدافك, لكنك إذا أردت تغيير شي. مهما كان راسخا عندك 
فانه كنك أن تفرم بذلك وبسهولهة. 


سأهما الزائر: كيف؟ 
قالت : كيف ترى أن بإستطاعتك أن تقوم بذلك ؟ 


- يمكنني أن اکب أهدافي على بطاقة وأحملها ل 
عفظتي» وکلما کان لدي رقت أقتله» يمكنني أن أقراً وأعد 
قراءة أهدافي» بحيث أراها كما لو كانت قد تحققت بالفعل. 


قائلا : رما کان بامکاني أيضا ان أثبت . بطاقة 


الفصل ۳:البيع للذات ٠١‏ 


قالت ستافررد إن تدريب نفسك على مبدأً أن ما تريده 
سيحدث يتوقف على الطريفة التى تؤدي بها ذلك وكما 
بقول لنا بائع الدقبقة الراحدة : نفذ ذلك بطريقتك الخاصة 
وني الغالب سيتحقَق لك ما تريد. أما إذا حاولت تقليد 
شخص أخر؛ فمن الأرجح أنك لن تنجح 


لقد اكتشفت إلآن أن جمیع الحلرل مرجودة بداخلك 
إنني EE‏ رئيسي قد ساعدني على اكتشاف ذلك 
بنفسي. إنني أدرك الآن بأننا جميعا غلك تلك الحلول وقد 
ات ت أنت ذلك الآن. 


ولقد اكتشفت إنني كلما حددت ما أريد عمله» كلما 
كنت أقدر على تصور الطريقة المناسبة لتنفيذ ذلك ۹ 


ا س 2 e a‏ أهداف الدقيقة 
الراحدة يکنه أت يتعلم كيف د الي مبيعات أكثر بجهد 


قور 
دل ك ان ر فا ا ا دیف 


ا ا اا ا ا 
بامكانئك آن تسجل هدفك کالتالي ار أن ات مبيعاتي 
بنسبهة ثلاثة بالمائه هذا الشهر ا من النتائج المترتبهة 


٦‏ بياع الدقيقة الولحدة 
على ذلك ومن ضمنها الحصرل على عائد أكبر الي جانب 
الشعور بالرضا عن نفسي. 

علق الزائر قائلاً : لا تبدو نسبة الثلاثة بالمائة كبيرة» هل 
يبدو إنها هدفا مرتفعا نخطط له؟ 

ردت المضيفة : يكن إعتبارها فاا شرا 


فکر الزائر ثم قال : اذا حققت هله الزياد ت شهريا فان 
هڏا يعني زياده مبيعاتي تائ ع ية ولان با ائه 


سنرياء اليس كذلك؟ 
قالت السيدة : هذا صحيح. 


وماذا تان الشي. الرابح الذي تعملينه قلت .انك 
تربطين بين تصرفاتك وأهدافك فكيف تقرمين بذلك؟ 


- إنه أمر سهل» لدي تقويم لبائ الدققه الراحدة ونا 
استعمله دائماء» وبعد أن قدمت له قالت: 


عملي الخاصه» ولي راس عمرد کان مکتوبا 


عشرون بالمائة يمحصلون على بالمائة. والآن أنظر ال 
أعمالي ( أي مواعيد مقابلاتي ) ركما ترى يمكنني أن أعرف 


الفصل ۳:البيع للذات ٦۷‏ 


إما اذا كانت أعمالي تتمشى مع أهدافي. قال الرجل بحماس : 
يبدو هذا رائعاء وقد يكون ذا فائدة كبيرة. 


بكون فعالا الا عندما تستعمله. 


إبتسم الرجل وقال : إن هذا ينطبق على كل شي.. الس 
كذلك؟ إننا نعرف الكثير لكننا لا نطبق ما نعرف. 


و ا : هذا ا مدر الجمال ي r‏ بيع 
الان 


E TEE: 
بدأات 2 ل أن ڪان 1 أن ن فز ۴ شي. تقريبا.‎ 


قال الرجل ١‏ شكرا لك ولرجال بيع الذقيقة الواحدة 
كلهم فقد بدأت أشعر أن باستطاعتي أن أعمل نفس الشي. 
أبضا. 


قبل أن يذهب ليقابل السيد/ لن وليامز عصر ذلك اليوم» 
فعلا. 


۸ بياع الدقيقة الولحدة 
أهسدافى فى البيسع - خلاصة 


إن أهداف الدقيقة الراحدة تحقق ما أريده عندما : 


-١‏ أركز على المهم فقط - العشرين بالمائة غماأعمل 
(أهداني الأساسية) التي تجلب لي ثمانين بالمائة من 
النتائج. 

-٣‏ أكتب على صفحة واحدة في حدود مائتين وخمسون 
كلمة أر أقل أهدافي الأساسية» وخاصة ما أربده ومدى 
e EE TE‏ 


احقتق أهدافي على ا اق کد ات اني 
بکذا.... 


۳- أخذ دقيقة لقراءة وإعادة قراءة أهدافي مرات عديدة 
فالتکرار بساعد على التغسر. 

-٤‏ أخذ دقيقة بين الحين والآخر لأنظر الي أهدافي ثم أنظر 
الي أعمالي ( كمراعيد مقابلاتي مثلا) وأرى فيما إذا 

ه- أذكر نفسي إنني كلما كررت ذلك كلما استطعت - 
أشعر بالرضا عن نفسي رعما أقوم به. 


الفصل ":البيع للذات ٠۹‏ 


إن أهدافي ذات الدقيقة الواحدة هي الأولى من ثلاثة 
أقسام في خطة البيع بالنسبة لي. 


www.1ibtesarna.com/vþ 
متنندى محلة /لإيتنسامة‎ 


١‏ بياع لدقَيمَةَ الواحدة 
حلاصة مخنصرة 
لخطة يائع الدقيقة الواحدة 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل. أبدأً بغايتي أساعد 
NE RPO‏ 


البيع لنفسي 


أهداني للدققة الراحدة 
اکتب أهدافي على ورقه واحده بمائتون وخمسن كلمه 
أر'أقل كما لو كانت حقيقة فعلا. 
أقرؤها وأعيد قراءتها في دقيقة واحدة فقط. 
ني كل مرة أعيد قراءة أهدافي» أراها كما لو كانت قد 
الأهداف التي تحققت (ولو جزئبا) تعني أنني أربح. 
الأهداف التي لم تتحقتق (أراجع الأهداف). 


الفصل "۳:البيع للذات ۷١‏ 
۹-مسدح المذات فى دقيقة واحدة 


قال السيد / لن وليامز بعد فترة قصيرة من مقابلة زائره : 
حسنا إن العديدين من مديري المبيعات مهتمرن ان يتحلي 
رجال البيع بالتصميم رالمثابرة كجز. من أسلوب عملهم لکن 
القليلون منهم يعرفون من أين تاتي هذه الصفات. 

سال الزائر : من أين تأتي هذه الصفات إذن ؟ 

قال وليامز الناجح : إنها مرجردة داخل نفس كل بائع. 
إن سر الادارة الذاتىة. لا تساعدك فقط ؟ استعمال وققك 
جبدا ولكنها غكنك أيضا من إخراج أفضل الصفات التي 
تتمتع بها. وکل هذه الصفات موجرده داخل نفسك. 
والجميل هو أن استعمالما أسهل بكثير مما يعتقد الكثيرون. 
وهذه العملية لا تحتاج منهم إلا دقيقَة واحدة. 


- وكيف تقوم أنت بذلك. 


- دعني أعطيك خلاصة ذلك إن نظام الإدارة الذاتية 


للبيع مبني على ما يلي : أرلا ان الأهداف هي التي نحرك 
تصرفاتك وثانيا ان التائج تحافظ على استمرار هله 


التصرفات. 


۲ بياع الدقيقة الولحدة 

قال الزائر : أنا أعرف أهداف الدقيقة الواحدة. علق 
ليامز : لكن رغم قوة الأهداف» سأخبرك عن شي. أقرى 
منها. 
بطريقة الإدارة الذاتية مبني على الحقيقة الراضحة وهي أن 
رجال البيع عندما يكرنون راضين عن أنفسهم يتوصلون الي 
نتائج بح جہده. 

قال الزائر : هذا صحيح بالنسبة لي» فكلما شعرت برضا 
أكثر عن نفسي » كلما حقَقَت أهدافي بطريقة أفضل. 

- أنت وكل شخص اخر في الدنياء والسر الثاني لاإدارة 
الذاتبة.. 

عند ذلك لاحظ الزائر اللوحة الموضرعة على طاوله 
وليامز تقول: 


أتمكن من تحقيق أهداف البيع عندما 
أعرف تلك اللحظات التي أؤدي فيها عملي 


الفصل ۳:للبيع للذلت ۷٣۳‏ 


في أول الأمر ضحك الزائر ثم فكر وقال : الحقيقة أنني 
أقضي الكثر من وقتي رأنا أبحث عن تلك اللحظات التي 
أعمل فيها بطريقة صحيحة مثال ذلك ما يجب علي أن أقرله 
أثنا. البيع لكنني لا أقوله أو كيف يمكنني أن أقرم بزيارات 
أكثر لعملاء جدد. 


قاطعه ولیامز قائلا : إنك في ذلك ثل كل البائعينء 
أليس كذلك؟ رإبتسم الرجلان. 


وسأله الزائر : ولكن كيف تتحسس تلك اللحظات التي 

قال البائع الناجح : ذلك هر السر الثاني من بيع الإدارة 
الذاتبة. بين الحين والآخر أمدح نفسي لمدة دقيقة واحدة. 

- ماذا؟ 

رد ولبامز : إن الأمر بسط ا 

e‏ بدأ ا معتادا على ماع تلك ج فقال 

أجاب الباتم الناجح جذا : بالتأكيد طالما إنك تدرك 
ذلك. فقاطعه الزائر قائلا : أعرف إنني طالما أدرك أن هذه 
طريقتك وإن طريقتي ستكون مختلفة قلبلاً إن کل منا بحاجة 
الي تعلم البيع بأسلوبه الخاص أي ما يبدو مناسبا له. 


٤‏ بياع الدقيقة الواحدة 


ضحك رليامز وقال : أرى إنك تحدثت الي اخرين من 
بانعي الدقبقة الواحدة وهذا أمر عظيم رصحیح» استعمل 
مبادئك بالطريفة التى تراها ملائمة لك ٠‏ قال الزائر سأفعل 
ذلك» هل يمكنك أن تعلمني قاعدة مديح الدقيقة الواحدة؟ 


بدأ ولبامز قائلا : إن الشيء الرئيسي الذي أعمله هر 
الببحث عن الأشياء التي أعملها وتساعد على نجاحي في البيع 
اكثر بجهد أقل. وعندما ألا حظ إنني نجحت في عمل ما مشل 
الحصول على عميل» أو كتابة رسالة متابعة مني الي أحد 
العملاء القدامى» أنفق دقيقة واحدة لأمدح نفسي لأنني 
عملت ذلك. 


أركز نصف الدقيقة الأول على التصرف نفسه رالنصف 
الثاني على نفسي. وحالا أدرك إن ما قمت كان فعالاء أخبر 
نفسي بذلك بصورة محددة. ثم أخبر نفسي بعدها كم آنا 
ی 
بالنسبة للعميل. ثم أترقف لبضع ثراني من الصمت لأسمح 
لنفسي بأن تشعر بالرضا عما عملِته. وهذا الشعور هو الشي. 
لمهم E‏ 
تسعد به. وهذا هر مصدر القَرة إنه الشعور بالنجاح. 


ثم في النصف الثاني من الدقيقة أو بعد أن أكرن قد 
ر بتصرلي ا نجاحي هدا هر القسم 


الفصل ":البيع للذات ۷٠١‏ 


البشربة إل ll‏ ات نفسي بسب هذا ا 


عندئذ ضحك وليامز وقال : إئني بور چا لأن بائع 
الدقيقة الواحدة قد أخبرني عن مديح الدقيقة الراحدة إذ أنها 
لا تحقق لك ذلك الشعور الرائع فقط بل أيضا تساعدك في 


ضحكڭ الزائ نم خص مدیسح الدققة الواحدة کشي. 
بستعمله لنفسه؟ 


۷١‏ بياع الدقيقَة الواحدة 
مدح الذات: خلاصة 


إن مديح الدقيقة الراحدة للنفس محقق لي الكثير لأنني 
أخحذ دققة واحدة لأنمتع باعطا.ء نفسي بعمض التقدبر 
بخصرص ما حققته من مبيعات. 
النصف الأول من مديح الذات 

-١‏ أحدد لحظات الأداء الصحيح عندما أعمل. 


ge ek at r 


۴۳ أحدث نفسي بصورة حددة بأ نجحت فبه. 


بالإرتياح ما حدث. 


النصف الثاني من مديح الذات 


٦‏ أذكر نفسي بأنني شخص ناجح وأننی ي أحب ما أقوم 
نه بل وأتيح لنفسي بأن ندعم هذا الشعرر. 


الفصل ۳:لبيع للذلت ۷۷ 


۷- أذكر نفسي بأهمية تكرار ذلك لأن وجود الشعور 

بالنجاح داخل النفس يساعد على تحقيق نتائج بيع 

أفضل. 

ٳِن مدائحي لنفسي ي دقيقة واحدة هي القسم الثاني من 
خطتي الشاملة لبيع النجا حح الذي حممَته الي الات هب 
الداخل. 


۸ بياع الدقيقة الواحدة 
خلاصه موحزه 
لخطة بائع الدقيقة الواحدة 
اسر ع طريقة لبيعات أكثر بجهد أقل: أبدا بغايتي بأن 
أساعد عملائي في الحصرل على ما يريدونه في أقصر وقت 
البيع للذات 
تحديد أهدافي بدقيقة واحدة 


أقرأها وأعبد قراءتها في دقيقة واحدة. 


ني كل مرة أعيد قراءة أهدانيء أراها وكأنها قد تحققت 
فعلا. 


الأهداف التي تحققت (حتى ولو جزئيا) تعد مكسبا يجب أن 


۷انفق دقيقة لأعطي نفسي بعض التقدير حول النجاح 
في المبيعات. 


احدد لحظات العمل الناجح أو شبه الناجح. 


سعد رأنمتع بالشعور بالنجاح وبمدى رضاي عنه. 


الفصل ۳:البیع للذات ۷۹ 
اشجم تفش على تكرآر ذلك 


الأهداف التي لم تتحقق (أراجع تلك الأهداف) وأحدد ما 
ن 


ت 


٠١‏ بياع الدقيقة الواحدة 
-٠۰‏ نقد السذات فى دقدقسه واحده 


لقد إستنتج صاحبنا حتى هذه النقطة أن تحديد اللحظات 
التي يحقق فهها النجاح الشخص هي كل ما يحتاجه لتحقيق 
النجاح فعلا. 


الا ت لا يت را تر ا مو اد 
وليامز » ومع ذلك تعلمت شينا هاما يلازمني طول حياتي 
وهو أن معرفة لحظات العمل الناجح الذي يحققه الشخص 
تساعل في كسب الشقة والطاقة اللازمة للنجاح الفعلي . 


كانت لديه شكوكه حول بيع الدقيقة الواحدة » أو حول 
ای شيء يحتاج فقط الي دقيقة واحدة» ولكنه كلما إزداد عدد 
المرات التي جرب فيها الطريقة زادت قناعته بها. 

تساءل في نفسه : لكن ماذا يعمل بائع الدقيقة الراحدة 
عندما لا يكرن راضا عن أدائه بالنبة للمبيعات؟. 

وجد الاجأابه عند إحدى البائعات الناجحات وإسمها 
شيريل بارتل» وكانت سابع من قابلهم من البائعين غير 
العاديينء إذ قالت له السيدة/ بارتل : يمحدث ذلك عندما 
تعرف السر الثالث في بيع اللإدارة الذاتية وهو : نقد الذات في 


إبتسم الزائر وقال : يبدو ذلك ر دعینو, أری فیما 
إذا كنت أستطبع أن أستنتجه. 


اللصل ":البيع للذات ۸١‏ 

استطاعت السيدة/ بارتل أن ترى الثقة في زائرها وعرفت 

أن بعمض تلك الثقة نتجت مما تعلمه في الأيام القليلة 

الماضيه؟ وتذ كرت إنها شعرت بنفس الشعور بعد وقت قصير 

من تعلمها نظام بيع الدقيقة الواحدة والذي وثققت به 
و 


ن فانك e‏ دقىقه ةلو نفسك كذلك؟ ` 


- كلا إنه ليس كذلك. ثم ناولته لوحهة صغيرة مكتوب 
عليها : 


كلما اكتشفت أن أدائي فى البيع ذ 


أنفق دقيقه في نقد هذا نذا لدا ولك مع 
افا 


قالت : أنظر الي الفرق بين ما قلته أنت وبين ما أريتشك 
ااعل الل 


بينما كان الزائر يفكر» تذكرت هي كيف وقعت في نفس 
الفخ الذي وقع فيه هو منذ لحظات, وفكرت : كم نتشابه 
کلنا. 


۴ بياع الدقيقة الواحدة 


- نعم أتذكر بصورة خاصة القسم الخاص بأنهم يشترون 
الشعرر ر بتحقىق ما بردون حققه. 

ا الشعرر بالرضا هو مأ نريده جمبعناء ومن 
نفسك لمدة دقيقة واحدة لابد أن تفرق بين أمرين هامين إذا 
کت ترن ذلك آل سن سی ترك ر 

إلك درد أن تمر بعل الرضا عن تسرك لن فنا 
يجب أن تبقى راضيا عن نفسك. 

TELE GC 


شا ا ف إن هناك ابن تف فك 
ونفسك إنك لا يجب أن تنتقد نفسك, إنتقد فقط تصرفك. 


إن هناك امرا هاما آخر » في الحقيقة إن تصرفك غير 
رديء انه تصرف غير مقبرل لك. إن ذلك حكم قاسي على 
نفسك. رديء من وجهة نظر من ؟ 

- هل تفضل أن يقودك شخصا آخر؟ أم تريد أن تقرد 
نفسكڭ؟ 


اقفصل ۳:قبيع للذات ۸٣۴‏ 


قال الزائر : أفضل أن أقرد نفسي بنفسي» وهذا أحد 
أسباب عملي في المبيعات, أنني أحب الحرية. 

قالت : رونا كذلك» رمن حريتا تأتي ملوليتنا تجاه 
أنفنا و تجاه من يعتمدرن علينا ومن بينهم شركتنا 
وعملاؤنا.۔ ٤‏ 

تابعت السيدة بارتل القول : إذا أردت أن تدير نفك 
بنفك عليك أن تدرك أولا أن تصرفك ليس بالضرورة 
تریده» 1 وهر قق مبیعات اکبر عند جهد اقل. 
التصرف المناسب أثناء البيع؟ 

فكر الرجل ثم قال : إن أرل شي. هر أن أعرف تصرني 
غير المقبول» أي أن أراه برضوح. 

عتاز وبعكد ذلك؟ 

ثم تابعت توجيه سللة من الأسئلة التي أدت اخر الأمر 
الي تولى الزائر بنفه الوصول الي الأجوبة المناسبة. بعدها قال: 
تعرفين آنني كلما تعلمت أكثر عن البيع بالإدارة الذاتيةء أجد 
أن البيع لأنفسنا يشبه كثيرا بيع خدماتنا ومنتجاتنا وأفكارنا 
للعملاء. 


قالت : إنه بالتأكيد كذلك. 


4 بياح ظدقيقة قو لحدقہ 


سد 


سنجل الزائر ماجمعه وكذلكم له زوف و وهر يصغي 
أسلوب نقد الذات أي دقيقة وأحدة ا ر بنتائج ذلك 


www.Iibtesama.com/vb 
منندى مجلة الإبتنسامة‎ 


الفصل :ابيع للذات ۸١‏ 
نقد الذات - حلاصة 


إن مبدأً لوم النفس في الدقيقة الواحدة يحقق هدفه عندما 
أذكر نفسي بهدفي من عملية البيع. وعندما أرى أنني بعيد 
عن هذا الهدف أنتقد تصرفي ولكن أمدح نفسي. 


النصف الأول من لوم الذات 

-١‏ أتأكد من أن أتصرف بطريقة تساعدني في تحقيق 
مبيعات أكثر بجهد أقل. 

۲- عندما أجد أن تصرفي في البيع غير متفق مع أمداني 
أنتقد هذا التصرف. 

۳- أقول في نفسي أنني قد أخطأت وأعرف الخطأً 
بصرره ګحلدہ. 

ھ“- أترقف لضع ثران هادئۀ من الصمت مع نفسي 


١‏ بياع الدقيقة الواحدة 


-٦‏ أذكر لنفسي أنني قد إنحرفت عن التصرف 
الصحيح في عملية البيع. 


۷- أؤكد J‏ : أنني وان کت ل١‏ أحب هذا التصرف 
غير أنني ما زلت أحب نفسي. 


۸- أذكر نفسي أنني سأغير من تصرفي عندما أشعر 
بعدم الرضا عن هذا التصرف› ولکن يظل شعورري 


أدرك أنه عندما ينتهي نقدي لذلك التصرف فإن 
الأمر يكون قد إنتهى عند هذا الحد. 

-٠‏ أضحك من غلطتي هذه ثم أتابع التمتع بعملي 

ونفسي کالمعتاد. 

إن لومي لنفسي لدقيقة واحدة هر القسم اللالك من 


الفصل "۳:البيع للذلت ۸۷ 
خلاصة موجزة لخطة بائع الدقيقة الواحدة. 
أسر ع طريقة لمبيعات أكثر بجهد أقل: 


في أقصر وقت. البيع لنقسب 
أهداف الدقيقة الواحدة الخاصة ب“ 
اتیل ادق عل ررق کال کات ف ات هة 
آقرآها وأعد قراءتها في دقبقة واحدة فقط. 
كلما أعدت قراءة أهدافي أراها وكأنها قد تحققت بالفعل. 
الأهداف الحققة ولو جزثيا تعد مكبا لي أمتدح نفسي في دقيقة 
الوأاحدة من أجلها. 
كثيرا ما آخذ بعض الرقت لأعطي لنفسي بعض المديح على النجاح 
قي المييعات. 
أعرف لحظات النجاح في عملي حتى ولو کان الجاح EE‏ 
_آضحك وآفتع بتهنئة نفسي عما قمت به ومقدار رضاي عنه. 
أخذ الرقت لأشعر بالرضا بشأن ما عملته. 
۷ اشجع نفسي على عمل ذلك مرة ثانية. 
الأأهداف التي لم تتحقت أراجع تلك الأهداف وأحدد الخسائر. 
نقد الذات ي دققه واحدة 
انقد تصرفي عندما لا يکون مقبولا مني في ضر. اللأهداف. 
آحدث نفسي عن الخطاً الذي إرتكبته بصررة عحددة. 
“تيح لنفسي تقييم ما عملته وما لم أعمله. 
آذکر نفسي بأن هذا التصرف الغير مقبول مني إستناء بالنسبة لي. 
إنتي إنسان ناجح وأمتحق أن أتصرف بطريقة آفضل. 
أعود الي الغاية من عملية البيع. 


۸ بانع الدقَيقَةَ الواحدة 
الفصل الرابع 


أسباب النجاح 


)۱١(‏ باتع الدقيقة الواحدة يشرح 


س عاد الرجل ر الدققه ا بعد هذه 
ڪا اذا تعلمت؟ 


أجاب ب الرجل : من 7 ان مبداً ت الدقيقة ر 
ا ما إذا کان في استطاعتي ا اطبقه i‏ رما 
بحدث ذلك متی ما عرفت سره. 


قال بائع الدقيقة الواحدة : إن ذلك ينطبق علينا 
جمعياء فكلما زاد فهمنا للمبدأء زاد إحتمال تطبيقنا له. 
أن مبدأً بيع الدقيقة الواحدة هو مبدأ فعال» ذلك لأنه 


أسهل وأسرع طريقة لمساعدة كل من المشتري والبائع في 
الشعور بتحقيق ما يريده. 


الفصل :٤‏ أسباب النجاح ۸۹ 


فالمشترون يريدون أن يشعررا بالرضا عما اشتروه وعن 
أنفسهم لشرائه. وكذلك البائعون بريدون أن يشعروا 


إن مفتاے النجا r‏ وفق 
غايةء اقصد آنك عند تشتق بالمبدأ بصورة كافية فإن هذا 


نني أتذكر الآن قرل توماس واطسون مؤسس شركة 
1 ورئیس علس إدارتها بان نجا ح الأفراد وال شات 
ا ا د 
اساسا جمیع الساسات والتصرفات. رلكن لراجه 
تحديات العالم المغي يجب أن نكون مستعدین لتغييز كل 
شي. ۾ باستشناء هذه المعتقدات. ثم أضاف بأن أهم القيم 
التي سببت نجاح واطسون كانت القيمة الخاصة بتقدير 


العنصر البشري. 


إن بائع الدقيقة الواحدة يلك هاتين القاعدتين : أولا 
الإيمان بغاية وهي مساعدة العملاء في أن يشعروا بالرضا 
عما اشتروه وعن أنفسهم لشرائه › ثانا إحترام اللشتري 
كإنسان. وأساس هذا الإحترام لكل من الان کإنسان 
والمشتري كإنسان هر الإستقامة والشرف. 

سأل البائع الممرس زائره : عن الفرق بين الاستقامة 
والشرف الزائر : أن الإستقامة هي أرلا الصدق مع 
اللفس» رالشرف هو الصدف مع الآخربن. إن بائع الدقِققة 


١‏ بانع الدقَيقَة الواحدة 


الواحدة يتصرف باستقامة وشرف لأنهما أسرع الطرف 
للحصول على نتائج طيبة 


قال البائع المتمرس : إن ذلك يجعلني أفكر بشي 

قرأته عن کف باعت شركه دوغلاس للطبران لأرل ا 
من طانراتها النفاثة لشركة أيبسترن ايرلاينز. كان دونالد 
دوغلاس قد تلقى التدريب كمهندس في اللأكاديسة 
البحربة ومعهد ماساتشرستس للتكنولوجسا كما عمل 
بالتدربس في ذلك المعهد. وبعد أن أسس شركته التي 
أصبحت تدعى ماكدونالد درغلاس أراد أن يجعل شركة 
اإيسترن تشتري أول أسطول جوي هما من شركته. على أنٍ 
ذلك المهندس » كغيره من الناس كان يجب أن يكرن بائعا 
ناجحا للترصل الي ذلك. 


قام دوغلاس بزبارة ادى ريكنبك الذي كان انذاك 
رئيس شركة أن اران وهال اچ ویک کی 
دوغلاس بان طائراته من طراز ( 0€8) کانت تنافس طائرة 
بويع (Vo¥‏ 201 مراعاة جانيب هام جحدا وهر نظام عزل 
صوت عالي حدا. 


لكي يقدم عرضا أفضل من عرض منافه وبهذا فاز 
بالعقد» وكانت صفقَة هامة لدوغلاس في ذلك الرقت. 


سأل بائع الدقيقة الواحدة : ما الذي قام به دوغلاس؟ 


اللصل ٤‏ : أسباب النجاح ۹۱ 


بعد إستثارة زملائه المهندسين عاد ليقرل لعميله 
منتهى الأمانة: ل١‏ اعتقَد أن بإامکاني أن أقدم ذا E‏ 
هذه cC‏ قال روکبنکر :ولا آنا ولكنني كنت متشوقا 
لن أرى فما إذا كنت صادقا معي. 


والأمانةء لذلك مع من عمیله ما کان بتمناه : لقد فزت 
بعقد قمته مأئه وخمسه وستوںل ملبون دولار. رالآن 


أذهب وأنظر مادا تستطيع أن تعمل حل هذه العركات 
أقل ضججا! 

فال بائ الدقبقة الراحدة : إن ذلك مثال واقعي جدا 
يوضح كيف أن الأمانة أكثر الطرق فعالية في مساعدة 
العميل على الشراء. 

- وكيف تعتقد أن دوغلاس نظر الي أدائه بعد ذلك 
الإجتماع؟ 

أجاب البانع المتمرس قائلا 1 أععقد أن تقديیره أنفسه 
کان عالیا جدا. 


- طبعاء إن تقدير الذات هو الذي يدعم الإنجاز 
المتميز في الببع» والذي يحقق هذا النجاح هو ثقة البائع في 
قال الزائر : عندما يكون لدي ذا لذاتي فانه ينع 
عني الشعور بالإحباط عند رفض العميل لما نعرضه. إذا 


١‏ باتع لدقَيمَة لواحدة 


رفض perrer bre. el‏ لکنه 
بذلك pe a‏ ا r‏ 


ثم إستطرد بائم الدقيقة الواحدة قائلا : وهذه الطريقة 

فعالة في بيع المنتجات الضخمة كالطائرات أو الصغيرة 

كمستحضرات التجميل رأيضا بالنسبة للخدمات أو 
الأفكار. 
ر 


هناك مشل أخر نجده في أكبر شركة في العالم 
لمستحضرات التجميل التي تبيع لربات البيوت في منازهم 
وهي شركة افرن »٬ ۸٨۸‏ التي يعمل لديها عدد هائل من 
مندوبات البيع النشيطات اللاتى وصل عددهن الي مليون 
وأربعمائة الف مندوبة. 


أن أفضل البائعات لدى ۸۷0۸ هي سيدة من ولاية 
مبنوسوتا بالرلایات المتحدة الأمريكية. تقول هذه السبدة 
أن جانبا من أيام البيع الأكثر إنتاجية عندها هي أيام 
حدوث عاصفه لجيه عنيفة. تسافر هذه المندوبة ف الطقس 
البارد على طرف مغطاة با لخلد لتزور عمىلاتهاء واللراتي 
يقلن مستحيل أن تأتي أية بائعة غيرك في مفل هذا 
الطقس. أنهن يقدرنهاء ويشترين منها. 


بعرفن أن باستطاعتهن الإعتماد علبها! 


القصل ۲: لباب التجاح و 


تعتني بهن وباحتياجاتهن. آنهن يعرفن إنها تهتم بهن 
عندما يرى الناس أن أمور الحياة أصبحت أكثر تعقيدا 
فإنهم بحاجة لأن يجدوا بعض الناس الذين يكن الإعتماد 
عليهم. وعندما يجدون شخصا يكنهم الرثرفق به» قإنهم 
یکزرون التعامل ھھےة فعلا. 
لقد بدأت أفهم السبب الذي يجعل مبدأ بيع الدقيقة 
الراحدة عامل هاما ف إعام مبہعات أکثر. 


رلكن كيف أستفيد من القسم الأول من بيع الدقيقة 
الراحدة وف اللادارة الذاته على خفیض مجهردي؟ 


رد بائع الدقيقة الواحسدة قائلا: ارا دعنا ندرك أن 
بذل الحهد الأقل في عمل هر بالحققة عنصر ماعد 
٠ es SK CE‏ ومحفز همته 
ي نفس الوقت. 


نجد أن الجهد الزائد في عملية الببع يؤدي الي مبيعات 
أقل؛ فالبيع المدار ذاتيا مخفض إجهادك المعوق الاإتتاج 
بثلاٹ طرف : 


أو ك إن أهداف الدقِمَة الراحدة تساعد في مخض 
القلق» وهر أحد أكبر أسباب الإجهاد. رالقلق هنا مصدره 
الخرف من الجهرل. فعندما تحدد أهدافك الخاصة وتراها 
ذا كال كانت غنف ية عادنة ورائقة فانك 


٤‏ بانع الدقيقة الولحدة 


تخفض الإحساس بمخاطر الجهول» وترى الي أين أنىت 
ذاهب. إذ أنها مثل مشعل ني الظلام. 

إن نقطتك الأساسة بشأن رؤبه ٠‏ الأهداف برضرح 
يڏ کرني تحاد ته ذهاب, أحد أصدقائي لتاجر سبارات ف 
مانشستر وکان E‏ لثراء سيارة غالية ذلك الصا 
رقف في صالة العرض ينتظر E EEE‏ 2 
أوقف بائعا وحبدا كان مارا بجواره بسرعة» فقال البانم له 
اسف إذ أنني في عجلة من امرى الآن ولا أستطيع أن 
أترقف خدمتلك. ترى ماذا كان البب الذي ذكره 
لعجلته؟ إبتسم الضف رقال : لققد كان رد هذا البائ 
اليعات. لقد كان لدى هذا البالم فرصة لأن يعقد صفققة 
كبيرة بجهد أقل لكنه نى هدفه. 


هز الرجلان رأسيهماء رهما يعرفان مقدار الهولة في 
أن ينسى البائع أن يراعي الأمور ذات الأهمية في البيع. 


سأل الزائر : وكف تاعد عمليه مدح الذات في 


إن مدائح الدقِقة الراحدة تاعدك على أن تراققب 
نضك رانت تؤدي. عملا صحيحا. وهدا يقلل من الشعور 
بالإجهاد. فعندما تكرن راضيا عن نفك فإن ذلك 
يعطبك قرة ذهنية منشطة. إنه يعطيك طافة بمعنى الكلمة» 
وكلما مدحت نفسك بأمانة أكثر كلما قل الإجهاد الذى 


الفصل :٤‏ أسباب النجاح ٥‏ 


تشعر به. كما أن عملية نقدك لنفسك في الدقيقة الواحدة 
يساعدك على إتمام عمليات بيع أكثر بإجهاد أقل لأنها 
تمكنك من التخلص من تصرفك المعوف. ولا يوجد شي 
أكثر إرهاقا من القفز فوق حواجز تضعها أنت في طريق 
عملك» رعندما تتخلص من ذلك الشعرر فإنك تتخلص 
من مصدر رئيسي للإجهاد. وبالطبع عندما تنتقد التصرف 
وليس نفسك فإنك تعتبر نفسك الأفضل بدليل أنك 
عرفت الخطأً ولن تكرره وهذا يزيد من طاقتك وحيوبتك. 


وهذه هي الطربقه التي بجی ھا عنصر الإدارة الذاتسة 
وهو البيع للنفس تخفيض الإجهاد. أما القسم الثاني وهر 
البيع للعملاء فيخفض الإجهاد بدرجة أكبر. 


تابع بائ الدقيقة الواحدة قائلا : عندما قبيع لغابة 
ا کح هد الان ل انك دة انك لن 
تسيطر على العميل أبدا وهذا يعني أن الشيء الوحيد 
الذي لديك هر امكانية التأثر عليه فقط. والحقيقة أنه 
كلما سنجت للعملاء فرصة ا يحددوا حاجاتهم ثم تربط 
أنت بين ما لديك من منتجات وما ستشبعه من حاجات 
وكيف أن ذلك سيحقق رغبتهم في أن يشعروا شعورا طيبا 
عما اشروه وعن أنفسهم» کلما زادت سهوله إعمام عملىه 
البيع. والحقيقة إنك لا تقرم بالبيع هم › إنهم يقرمون به 
نيابة عنك. 


سأل الزائر : هل ذلك البب في أنك لا ترلي إلا 
القليل جدا من الإهتمام لإتعام عملية البيع. 


٩١‏ بانع الدقيمَة الواحدة 


- نعم» هناك حاجة أكبر لإعقام عملية البيع عندما 
تحاول آنت أن جعل عملائك يتخذرون قرارا ١‏ برندونه 
أساسا. وهذه هي اللحظة التي يضغط فيها البائعون علسى 


قال الزائر : وربا كان ذلك السبب في أن البائعين 
أصبحت لمم صورة غير عببة . 


الات لدت الراخة طا ولك ااا جن 
ذلك أن البائعين كانرا في غنى عن هذه الصورة السيئة. 
فهم ليسوا بحاجة لأن يعملوا بالجهد الذي كانوا يعملون 
به» بل كان عليهم فقط أن يستثمروا بضع دقائق أساسية 
لاكتشاف مأ يريده العملاء. 


علق الزائر قائلا : إن ذلك يشبه أفضل إعلان شاهدته 
عن أجهزة الكمببوتر الشخصيةء إنه يظهر شخصا متعبا لا 
يستعمل الكمبيوتر ويظل يعمل حتى ساعة متأخرة في 
مكتبه لإنها. أعماله» ثم يظهر الإعلان شخصا اخر يبدو 
منتعشا وهو يغادر مكتبه في الرقت احدد بعد أن أتم 
جميع أعماله» متطلعا لأمسية ممتعة. إن هذا الإعلان لا 
بیع الكمببرتر بل بیع ما أراده العميل فعلا. 

سال بائع الدقيقة الواحدة : ماذا مخبرك الإعلان عما 
يريده العميل المتوقع؟ 


الفصل :٤‏ أسباب النجاح ¥ 


ا بخبرني أن ذلك العميل سيشتري جهاز كمبيوتر 
A e‏ ريد ان ينهي 
بالمحياة. 


- بالضبط. ولكن كيف تعتقَد أن ذلك يتعلق بنجاح 
البائعين ي بیع الدققه الواحدة؟. 


فكر المضيف لحظات ثم أجاب : إفترض أن الأشيا. 
الهامة ت الب چت الي و ما ذلك رإذا قمنا 
وی الکثي من الوقت للتمتع به ننا عندما نأخذ دقبقة 
اکثر وبسرعه كبر ونيا اقل. وهذا نا أ من 
الحيوية ويمكننا أن نتمتع بالوقت الذي تبقى لأنفسنا. 


روالآن أصبح من الواضح أن بيع الدقيقة الواحدة ليس 
شيئا مثاليا بالضرورة ولا يحل جميع مشاكل البيع طرال 
الوقت» ولكن لمهم هو أن ذلك البيع يؤتي نتائجه. 


أضاف بائع الدققهة الواحدة : إنك تتذكر ذلك الإعلان 
الفعال لأنك كنت تفكر بتأثيره ونتائجه لوقت طريل. أنك 
تعرف أنه فعال إنك لر طبقت البيع لغاية واستعملت 
الأساسيات المامة إنتظام فإنك ستلاقي النجاح الذي 
کنت تلاقیه سابقاء بل أكثر من ذلك! أنه الطريقة الطبيعية 


۸ بائع الدقيمَة الولحدة 


رقف الزائر روصافح بائ الدققهة الواحدة وشکره على 
نصائحه والوقت الذي قضاه معه. ثم إبتسم وأضاف : 
سوف أطبق ما تعلمته جيدا لمصلحة العميل ولمصلحتي. 


ثم غادر المكان وقد امتلاأ شعورا بالرضا. 


f‏ مرور الشهور طبق الرجل ما تعلمه» أو بالأحرى 


الفصل ۰: المردود ٩٩‏ 
القصل الخامس 
الوسر دود 
)٠١(‏ بائع الدقيقة الواحدة الجديد 


حدث ذلك ليس جرد أنه يتكلم كأي من البائعين › 
لكن لأنه تعلم كيف يفكر بطريقة أفضل» وكيف.يكون 
واثقا بعملية البيع وبنفسه. والأهم من ذلك أنه بمرور 
الوقت كان يطبق جيدا ما تعلمه بانتظام. 


وني حين كان يغير أسلوبه بين الوقت والآاخحل متبنيا 
أفكار جديدة لمراقف جديدةء إلا أنه كان يعتمد دائما على 
الأساس المتين وهر البيع لغاية الذي لا يقدر بشمن فقد 
جعل عملية البيع أسهل وأكثر متعة» لكل الأطراف 
وخاصة له هر شخصيا. 


الع ا کن ان درل کي دابا وجرا ري 
خلاصة شاملة لمن يريدون أن يعرفوا سر نجاحه» فقد وثق 
نذا پأنه كلما أشرك الآخحرين في ا کلما إزداد 


١‏ بياع الدقيقَةَ الواحدة 
خلاصة موجزة 
لخطة بائع الدقبقة الواحدة 
أسرع طريقة لمبيعات أكثر وجهد أقل 
بدا بتحديد هدني» أساعد عملائي في الحصول على ما يريدونه 
وبأقصر وقت 


البيع للعملاء : قبل اليم 
آزی عملائي بمصلون علی ما یریدونه ثم بعد ذلك آحصل علی 
ما آرید. 
ارش خراص ومميزات ما أبيع من منتجات» ولرات عديدة 
وبصررة شاملة. 
ری مزابا ما بيع وبذلك أقرم فعلا بماعدة عملاتي في الحصرل 
على ما یریدونه. 


أثناء البيع 


أبيع بالطريقة التي أحب آنا وعميلي أن نشتري بها وأستثمر 
الوقت بفعالية. 


أوجه أستلة عن المنتجات التي لدى العميل وما يريده هو من مزايا 
منها. 


الفصل ه: افمردود ١٠١١‏ 


الفرق بين ما لديه من منتجات وما برغب فيه يشل الفجرة 
التي أعمل أنا على إشاعها. 


ا لا يقرل عميلي وآعيد ما ”معته. 
ربط منتجي با یریده عمیلي. 


ن الل جل الع با س عدا بي ادحل 
على أكبر قدر من الفرائد. وأقل قدر من المخاطرة الشخصية. 


بعد البيع 


کعیرا ما أتابع مدى رضا عملائي لأتأكد من أنهم راضرن فعلا 
عن إمتلاك ما اشروه مني . 


۷ إذا وجدت أي مشكلة أساعدهم على حلهاء وبهذا أقري 
علاقتنا. 


لدی أصدقاتهم ومعارفهم. 


الييع لنضصي 
اهدا۔4 ذات الدقيفة الواحدة 


تحققت بالفعل. 


اقراها وأعيد قراءتها في دقيقة واحدة فقط. 


بياع ادقيقة الواحدة 
في كل مرة أعيد قرلة أهداني أتصور إنها قد حققت بالفعل. 
الأهداف الني تحققت (ولو جزئيا) هذا يعني أني أريح. 
مديح الذات في دقيقة واحدة 


#أخذ دقبقة لأعطي نفسي بعض التقدير بسبب نجاحي في 
امبيعات. 


#احدد لحظات نجاحي حتى ولو كان النجاح جزئباً 
#أبتسم وأستمتع بالرضا عن نفسي لاجنجاز الذي تحقق. 
أذ الوقت لأستمتع بالرضي ما تحقق. 

اشجع نفسي على تكرار الأداء التاجح. 


الأهداف التي لم تتحقق أراجع الأهداف وأحدد ما خسرته. 


أحدث نفسي عن وجه الخطأً فیما قمت به. 
أركز على الشعور نحو الأدلء خير للوفق أو التقصير. 

أوكد لنفسي ان الخطاً في شي.ء ما لا يمبز عن آدائي بوجه عام. 
أوكد لنفسي بأنبي إنسان يستحق الأآدا. المتميز. 
اعرد وأتذکر هدني. 


الفصل «: المردود ١١١۳‏ 


Eas 


فنها لأرل مره ا بیع الدقبقة e‏ 


ق 
الشخصي وا مالي الذي کان ببحث عنه» ولاقي التقدير ف 
شكل سلسلة من الحوائز والترقيات. كان في الحقيقة مثشل 
معلمه الأول. سعيدا بتلك المذ كرات التى دونها عندما كان 
يتعلم البيع من بائع الدقيقة الواحدة الأول وتلامذته الذين 
قابلهم. 

أتاحت هذه المذ كرات أن يقدم نسخا منها لنشَر هذا 
المبدأ العظيم. بل وأن بشرك غيره في التعرف على أسرار 
عملية البيع بصورة أكثر كفاءة سواء كان أولئك من رجال 
البيع الجدد أو المتمرسين. 


وغندما عمل كمدير مبيعات كان لديه الكلير من 
الوقت مما أتاح للبائعين قراءة نص تلك المذ كرات رإعادة 
قراء ته بالسرعه التي يریدونها وبعلد المرات التي برونها 
مفيدة. وكان يعرف جيدا المزايا العملية للتكرار في تعلم 
أي شي. جدید. 
بعد أن قرأ رجال البيع» في مؤسسته ذلك النص الذي 
أعده أتاح لهم الفرصة للإجتماع رالأبحاث رالدررات 
التدريبية لمساعدتهم في تطبيق المبادئ التي جاءت فيه. 


ئ ٠١‏ بياع الدقيقة الواحدة 


إن معدل السرعه التي طور رجاله خلالها طرقهم 
ا لخاصة للبيع لغابة كانت مشجعة. كذلك نجح في زرع 
مبادئ الثقة والحرص على الخدمة الجيدة» وكم كان 
مشجعا أن يراهم وقد رفعرا من مبيعاتهم في وقت قصير. 


رد ان نن هد اکر رال ال لدب اجا 
نابعا من الادارة الذاتبة كان لديه بعد ذلك الكلير من 
الوقت الذي يستمتع به كيفما شاء.. 


FREY‏ جبدا 


گر ةه کان ا جد ري اه الا 
يعملون من اجل الآخرين» إنهم يعملون من اجل أنفسهم. 


e جرد‎ e ت بی الدققة‎ ٠ 


ربا کان أکشر ما تمتعم به بانع الدققه الراحدة هر 
معرفته بأنه لا يتعرض لالإجهاد اليرمي سواه العاطفي أو 
البدني الذي کان يعاني منه غرره من الناس. ققد كان 
يعيش ويعمل لغاية ولهدف. کما تأکد اللآن بأن العديديسن 
من يعملرن معه کانرا بتمتعون , بنفس المزايا. لققد تتعت 
EOE OM EE‏ كما قلت 


قفصل ه: قمردود ٠٠۰٠١‏ 


الإجازات المرضية والتغيب عن العمل» روهذه من المزايا 
المامة للشركة. شعر بأنه الآنٍ قادر على التعامل مع 
الحاضر بنجاح ومستعد جدا لا سیا به المستقبل 
بالنسبة للمبيعات 


٠١ ١‏ بياع الدقيقة الولحدة 
)١(‏ هدية للاخرين 


جا. صروت الماتف ليعيد الرجل على الفور الي 
الحاضر. 


قدمت شابة نفسها على الماتف» وذكرت أنها بائعة 
جديدة» وا و i E‏ لكي ارب 


إبتسم بائع الدقيقة الواحدة الجديد. 

وكان يشعر بالرضا بأن يكون في مثل هذه المكانة التى 
بطلب فيها الناشئثين مساعدته. فمن المؤكد أنه تعلم كيف 
بحقق مبيعات أكثر بجهد أقل» لقد كان في الحقيقة واحدا 

2 الناس نجاحا في مجال نشاطه» كما كان سعيدا 

لديه الآن الكثير من الوقت. 

0 قائلا : بالطبع كنك أن تأتي وتتكلمي معي. 

حالما وصلت الشابة بدأ الحديث قائلا : إننني سعيد 
بأن أشاركك اسرار بيعي» على ان لاطلا راجا فط 

سألته : وما هو؟ 

أجابها : ببساطة أن تساعدي غيرك على تعلم كل ما 


الفصل :١‏ المردود ١٠١۷‏ 
نيذة من المؤلفن 


الدكتور / سبنسر جونسون : أحد كبار الحاضرين 
رالاستشاريين والمؤلفين في الرلايات المتحدة في مجالات 
متعددة. ساعد الكثرين على النجاح بتطرير قدراتهم على 

لقد ألف الدكتور جونسون أكثر من أثنى عشر كتابا 
في مواضيع الطب وعلم النفس وإدارة الأعمال» من بينها 
مدير الدقيقة الواحدة الذي سجل مبيعات قياسية. إن أكثر 
من سبعة ملايين نسخة من كتبه متداولة الآن. كما 
ترجمت مؤلقاته الي أربع وعشرين لغة ختلفة. 


أنه يقدم المعرفة الطبية للعامة من خلال حاضراته 
مجموعات عديدة مثل جمعية المصرفين الأمربكية وشركة 
۸1 وشركة ×18 وعن طرف مقابلات في وسائل الإعلام 
الوطنية. 


من مؤهلاته درجة جامعية في علم النفس من جامعة 
جنرب كاليفورنياء ودرجة دكتوراه في الطب من كلية 
الجراحين الملكية في ايرلندا وزمالتين في مايو كلينك وكلية 
الطب في جامعة هافارد. 


للإتصالات والتي تعنى بتطوير طرق للإتصالات وتقدمها 


٠٠۸‏ بياع الدقَيمَةَ الواحدة 


في شكل أشرطة ”معية وبصرية وبرامج للكمبيوتر 
لإغراض التدريب لي حقل الأعمال. 


لارى ويلسون : رجل تعليم مبتكر في حقل إدارة 
الأعمال» وهو بائع بارزء وهو أصغر عضر لمدى الحياة في 
مجموعة المائدة المستديرة للمليون دولار الأمريكية عندما 
کان لا يزال في سن التاسعة والعشرين. أشتهر منذ أواسط 
الستينات كمحاضر في كافة أنحاء الرلايات المتحدة خاصة 
في مجال المبيعات والتطوبر الذاتي وقد حقق لشركته 
المتحصصة في التدريب على البيع شهرة واسعة في ذلك 
الميدان. 


اليد / ويلسون يقوم الآن بالتعاون مع جامعة 
مينوسوتا بإدارة مجمع تعليمي تشرك فيه عدة جامعات 
وشرکات, کما إنه قام ‏ بناء مركز مزقرات ليشغله الجحمع 
اا Eg‏ 
أختير زميلا وأستاذا في كلية التربية بجامعة مينوسوتا في 
مایو ۱۹۸4. 


برأس السيد/ ويلسون شركة (ويلسون ليرننخ) والتي 
تدرب ۱۸٥,۰۰‏ الف شخص کل عام كما زردت منات 
الشركات في عختلف أنحاء العالم بقيادات تنفيذية» كما 
تعقد الآن ندزات لبائعى الدقيقة الواحدة» وهذه الشركة 
راحدة من كبريات الشركات التي توفر برامج ”معية 
وبصرية في محال إدارة الأعمال. 


ر الكنب 
www.1ibtesarna.com/ vb‏ 
متنندى محلة الإيتنسامة 


www.ıIbtesama.com/vb 


فح الدقفه الو اهدو 


يقدم لك هذا الكتاب مدرسة فكرية جديدة في اتجاهات ومهارات البيع التي كنك 
استعمالها بنجاح في أسواق اليوم . 

هذا الكتاب مبنى على خبرات وعم نظر نصائح فعَالة يقدمها لك أ كثر خبراء المبيعات 
نجاح إلى جانب كبار المديرين في مجالات التسويق والمبيعات في أ كثر من مائة شر كة 
رئيسنية تشمل تقزيباً معظم الصناعات . 

يشتمل هذا الكتاب أيضاً على كل الخبرة التي اكتسبتها شر كة ولسون ليرنيغ من مينا 
اوا في رابات اة تاك اشر کا ااي قات خلال العشرين سنة الماضية 
سی ر ا البيعات وجمعت خلال العشر سنوات 


وتنم زر سی تاي 

إ ن نجاح هذا الكتاب يساوي نجاح كتاب (مدير الدقيقة الواحد) والذي سجل أكبر 
المبيعات عالميا » لذا ننصحك بقراءته حتى تتحقق الاستفادة منه خحاصة الفصل الثالك 
تحت عنوان (البيع الذاتي) وهو طريقة للتدريب الذاتي لمندوب المبيعات . 
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